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RESUMO 
ALMEIDA, Roberta N. M. de. Plano de negócios de uma loja de artigos para tricô; crochê 
e l›erdado,ponto cruz. 2003. 103 f. Trabalho de Conclusão de Estágio (Graduação em 
Administração). Curso de Administração, Universidade Federal .de .Santa Catarina, 
Florianópolis. 
Este trabalho tem como objetivo apresentar um plano de negócios de umaloja de trabalhos 
manuais direcionada ao segmento de tricô, crochê e bordado ponto cruz, a Betucha Bordados 
Ltda., sendo seu principal foco a comercialização de uma linha: variada › de parti-go,s que 
atendam às necessidades. dos consumidores. É formado por dados. e. informações de›_¬a;lrcarrce 
técnico, administrativo, juridico e ﬁnanceiro, que avaliaram a altemativa de implantação deste 
empreendimento. Para analisar o-mercadofa»-metodologia utilizada foirrealizarzu-ma 'p.esq.ui.sa 
descritiva, com sua etapa inicial a pesquisa exploratória. Foram utilizados questionários 
autopreenchidos para deﬁn-ir o zperﬁl de -consumidores em pot-encial e, observação .di.sfar.çada 
para anáiise 'de concorrentes; 0 planejamento* do negócio é uma etapa ﬁmdarnental para se 
abrir um empreendimento. Com base -neste pianejamento, o empreendedorteve..condições-de 
analisar o mercado em quepretende,atuar,_.ve1iﬁcou. quais os pontos forte _e fracos da sua 
concorrência, assim como, analisou os melhores- fornecedores. É atrza-vés~ “do ip*l¬an;o :de 
marketing que o empreendedor pode -estudar«eiapliear--estratégias bem definidas para «seu 
negócio a fim de obter sucesso. O plano financeiro englobou os investimentos, .capital--de¬giro,. 
custos, as despesas e receitas da loja. A partir disso, com o auxílio de uma média das opções 
que mais se assemelhavam com a realidade, montou-se uma previsão do ﬂuxo .de .caixa -e 
utilizou-se alguns indicadores ﬁnanceiros de rentabilidade, lucratividade, taxa de retorno, 
período de payback e análise do ponto de equilíbrio, constatando-se .a viabilidade .deste 
projeto. 
Palavras-chaves: empreendedorismo, trabalhos manuais, plano de negócios.
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1 INTRODUÇÃO 
Os trabalhos manuais sempre- fizeram _parte~- da história dazhumanidade, muitas 
Vezes caracterizando épocas e regiões distintas. Atualmente, ainda 'existe a necessidade de se 
manter acesas as origens artesanais, como objetivo de não se /perder uma- .culturaque e 
passada de geração para geração. 
As habilidades manuais podem ser abordadas em diversos contextos sociais, 
Mulheres que trabalham fora e. mesmo assim, precisam complementar sua renda, existem 
mulheres que fazem trabalhos manuais pelo prazer que lhes proporciona esta atividade, 
podem compor seu vestuário e de seus filhos e netos, bem como utilizarem seus trabalhos 
como decoração da casa ou confecção de seu enxoval. 
Com índice crescente., de mulheres trabalhando fora, seus salários ainda são 
incompatíveis com os dos homens, ,gerando a necessidade de se ter uma renda complementar. 
Uma das alternativas encontradas. foi utilizar os trabalhos manuais como renda extra. Existem, 
também, aquelas mulheres que não ,trabalham e vivem exclusivamente de artesanato, 
vendendo roupas, artigos para decoração da casa, entre outros. 
Há mulheres que utilizam os trabalhos manuais para uso pessoal, no. qual 
confeccionam seu próprio vestuário e de sua família. A decoração da casa também é um fator 
que as leva a praticar trabalhos manuais, sendo que algumas mulheres começaram a 
confeccionar seus enxovais desde jovens. 
O empreendimento estudado neste projeto, trata de trabalhos manuais como tricô, 
crochê e bordado ponto cruz, que caracterizam-se como artesanatos domésticos ou malharias, 
quando são utilizadas máquinas. Apesar do trabalho ser voltado para o segmento feminino, o 
tricô, por volta de 150€) na França, era realizado pelos homens, que comanda;/am pequenas 
corporações de malharia, segundo Brittain (1979, p. 12).
1 
13 
A importância do empreendedorismo para a abertura de um negócio também será 
trabalhado neste projeto, uma vez que muitos indivíduos consideram-se aptos ,a ter seu próprio 
negócio, sem ao menos saber de que maneira o empreendedor deve se comportar diante de 
desafios, dos riscos inerentes ao negócio e, até mesmo, de ﬁacassos. 
No entanto, o empreendedor pode utilizar ferramentas de apoio ao decidir abrir 
um negócio, pedir um financiamento. Um plano de negócios é uma das ferramentas que 
auxiliam na tomada de decisão pois, mostra todos os riscos do projeto, seu público alvo, além 
de projeções financeiras. Com um plano de negócios bem estruturado, é possível determinar 
se o futuro empreendimento é viável ou não. 
Neste contexto, a questão norteadora é: . 
É viável a implantação de uma loja de trabalhos manuais direcionada à 
comercialização de artigos para tricô, crochê e bordado ponto cruz, no bairro Estreito, 
município de Florianópolis? 
1.1 Objetivos 
1.2.1 Objetivo geral 
Desenvolver um plano de ,negócios de uma loja de trabalhos manuais direcionada 
à comercialização de artigos para tricô, crochê e bordado ponto cruz, no bairro Estreito, 
município de F lorianópolis. i 
1.2.2 Objetivos específicos: 
a) Determinar aspectos jurídicos, legais, administrativos e técnicos do negócio;
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b) Desenvolver o plano. de marketing; 
c) Desenvolver o plano financeiro. 
1.2 šustificativa 
Através da validação do plano de negócios do empreendimento, é possível 
verificar se o projeto em questão e' viável e se o investimento aplicado terá um retorno dentro 
de um prazo previsto. V 
Espera-se que o projeto também possa auxiliar estudos futuros para criação de 
empreendimentos no setor, ou mesmo, que sua base teórica possa auxiliar acadêmicos que 
tenham o objetivo de se tomarem empreendedores. 
Através da elaboração do plano de negócios, foi possível aprofundar os 
conhecimentos adquiridos ao longo do curso, devido a abrangência do tema proposto. Um 
plano de negócios permite que se tenha uma visão geral sobre gestão e administração de 
empreendimentos, enriquecendo a formação acadêmica. 
Cada vez mais o mercado exige dos profissionais, qualificação e capacitação 
técnica para que estejam habilitados a trabalharem em diversos setores de forma muito eficaz. 
O plano de negócios permite que se tenha urnavisão holística da administração de empresas e 
ao mesmo tempo permite que se adquira um conhecimento específico sobre os> temase 
abordados.
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2 FUNDAMENTÀÇÃo TEÓRICA 
Este trabalho em particular é classificado como um plano de negócios de um novo 
empreendimento, já que este é o objetivo que se pretende. Sendo assim, ele é_ composto de 
várias etapas que devem ser analisadas cuidadosamente, pois é através dos resultados obtidos 
nestas etapas que o empreendedor vai ﬁindamentar a sua decisao. 
2.1 Empreendedorismo 
Conforme art. 966 do Código Civil, “considera-se empresário quem exerce 
profissionalmente atividade. econômica organizada para a produção ou a circulação de bens ou 
de serviços”. 
Muitos acreditam que ser um empreendedor relaciona-se à criação de um novo 
negócio. No entanto, segundo Dolabeia (1999),. o termo “empreendedorismo” é a tradução do 
termo entrepreneurshíp. Este termo abrange outros temas, como geração do auto-emprego, 
empreendedorismo comunitário, intra-empreendedorismo (o empregado empreendedor), 
politicas públicas, além da criação de empresas. 
Embora tenha se originado a partir de pesquisas, em economia, o 
empreendedorismo recebeu fortes contribuições dapsicologia e da sociologia, o que provocou 
diferentes definições para o termo e, como conseqüência,variaçõ_es em seu conteúdo. 
De acordo com Drucker (apud SEBRAE, ZOQ3, p. 2), “o trabalho específico do 
empreendedorismo numa empresa de negócios e' fazer os negócios de hoje sejam capazes de 
fazer o futuro, transformando-se em um negócio diferente”. 
Segundo a definição de Schumpeter (apud SEBRAE, 2003, p. 3), desenvolvida 
dentro de um amplo contexto econômico, "empreendedorismo envolve qualquer forma de
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inovação que tenha uma relação com a prosperidade da empresaf'. De acordo com esse autor, 
um empreendedor tanto pode ser uma pessoa que inicie ,sua própria empresa, como alguém 
comprometido com a inovação em empresas já constituídas. 
O ponto principal dessa definição é que o empreendedorismo, em empresas novas 
ou já há algum tempo estabelecidas, e' o fator que permite que os negócios sobrevivam e 
prosperem num ambiente econômico de mudanças. Schumpeter (apud DORNELAS, 2003), 
concebe o empreendedorismo como um processo continuo: confomie novas oportunidades 
apareçam na economia, os indivíduos com visão empreendedora as percebem e as egploram. 
Para Schumpeter (apud DORNELAS, 2003), "o empreendedor é aquele que 
destrói a ordem econômica existente pela introdução de novos produtos e serviços, pela 
criação de novas formas de organização ou pela exploração de novos recursos e_ materiais”. 
Segundo Schumpeter (apud DEES, 1998), empreendedores são os agentes de mudança na 
economia que através de novos mercados ou criação de meios para fazer as coisas, movem a 
economia para frente. . 
Segundo Dornelas (2002), o empreendedor deve ter iniciativa para criar um novo 
negócio, utilizar os recursos disponiveis. de forma criativa transformando o ambiente social e- 
econômico, deve saber os riscos calculados e a possibilidade de fracassag ou seja, o 
empreendedor é aquele que faz as coisas acontecerem, se antecipa aos fatos e tem uma visão 
futura da organização. 
Na virada do século XIX, o economista Say (apud KAUFMANN, 1990) afirmou 
que o empreendedor move recursos de um setor de baixa produtividade para um setor com 
maior produtividade e maior retorno. 
Druker (apud KAUFMANN, 1990), diz que empreendedor é aquele que sabe tirar 
vantagem da mudança. É aquele que reage e explora a mudança, pois acredita que em toda ela 
há uma oportunidade.
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Filion (apud DOLABELA, 1999), aﬁrma que o desenvolvimento da carreira 
empreendedora não envolve apenas trabalhar num pequeno negócio, mas ganha 'novos 
significados incluindo negócios de família,. microempresas, auto-emprego, empreendedorismo 
ecológico, empreendedorismo tecnológico, cooperativa, empreendedorismo de grupo, 
empreendedorismo social, assim como outros tipos de empreendimentos no setor dos grandes 
negócios. 
Dolabela (1999, p. 65), explica que empreendedores nascem devido a influência 
do meio em que vivem, tornando-se um fenômeno cultural. 
Não saber distinguir entre urna idéia e uma oportunidade e uma das grandes causas 
de insucesso. A contusão entre idem e oportunidade .é muito comum entre os 
empreendedores iniciantes. Identiﬁcar e agarrar uma oportunidade é, por excelência, 
a grande virtude do empreendedor de sucesso.. E necessário que o pré-empreendedor 
desenvolva essa capacidade, praticando sempre; Atrás de umaoportunidade. sempre 
- existe uma idéia, mas somente um estudo de viabilidade, que pode ser feito através 
do plano de negócios, indicará seu potencial de transfonnar-se em um bom negócio. 
De acordo com informações contidas no Manual do Curso IPGN - Iniciando um 
Pequeno Grande Negócio do SEBRAE (2003, p. 3), o empreendedor .é: 
motivado pela auto-realização, desejo de assumir responsabilidades e independência. 
Embora busque ter satisfação ﬁnanceira, considera irresistível assumir novos 
desaﬁos, estando sempre propondo novas idéias, que são seguidas pela ação. Está 
sempre se auto-avaliando, se autocriticando e controlando seu comportamento em 
busca do autodesenvolvimento. Para tornar-se um empreendedor de sucesso, .é 
preciso reunir imaginação, determinaçãmliabilidade de organizar, liderar pessoas e 
de conhecer tecnicamente etapas e processos. 
Desta forma, a viabilidade de uma pequena empresa está estruturada, basicamente, 
nas características do individuo empreendedor, pois ele é o. ponto central que determinará o 
sucesso ou não do empreendimento. Muitas vezes, cabe a ele todas as funções da organização 
como comprar, produzir e vender. 
O empreendedor será aquele que tomará as decisões, e suas características 
inﬂuirão muito no andamento dos. negócios. Será muito importante. ter determinação e 




De acordo com Centro Cape (1991, p. 2), o empreendedor deve “administrar 
recursos humanos, financeiros e de produção, visando a sobrevivência e o crescimento da 
empresa em um mercado cada vez mais competitivo, num mundo em transformação 
acelerada”. 
Os empreendedores devem ser capazes de conhecer ' e compreender as 
necessidades dos potenciais clientes, de identificar oportunidades, de avaliar riscos e de tomar 
as decisões adequadas, nos momentos certos, 
Com base nas características gerais dos empreendedores, uma grande pesquisa 
patrocinada pela 'U SAID, foi realizada, nos anos de 1982 e 1983, que resultou naidentiﬁcação 
de três conjuntos de competências, pessoais típicas de indivíduos empreendedores. No quadro 
a seguir, estão relacionadas as condutas que compõe estes três conjuntos;
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,Condutas Típicas doempreendedor 
' (Pesquisa-da USAIÊD/ _l;982,e 1983) 
› -ç-Coragem para correr riscos ' , 





, Í.P.reo.cupação com a -eﬁciênci-a .e _qfualidade 
«Conjunto de .realização 1
V 




z lëersistência _ 
.Busca de .controleldas situações 
- - ~Deﬁniç;ão-clara de objetivos» e metas 
.Avaliação de riscos
' 
z Conjunto de planejamento e resolução .de _ Delimitação de *riscos moderados e calculados 
4 
Planejamento e controle das ações/ resultados 
problemas 
_ _ 'Busca ativafde informação 
f 'Busca e- aproveitamento de recursos 
. .Busca de novas.soluções..para problemas 
/ - 
_ 




Resistência -diaznt-e -deaoposição ' 
.Conjunto de influência _ ~ ,Persuasaoe 
' 
- --(relação-comaspessoas), ~ Foﬂnação deredes de apoio 
Promoçãocde relação de confiança 
_; Controle do trabalho dos colaboradores 
Quadro 1 - Perﬁl do empreendedor 
Fonte: Centro Cape, 2003, p. 4 
Em relação ao empreendedorismo feminino, foi realizada uma /pesquisa em 1996., 
por Hi-srich (apud DOLABELA, 1999, 209), com 267 mulheres e\36O homens do norte da 
Europa, Reino Unido, Irlanda,_América do Norte e Austrália, no,_qgal,respon_deram à variáveis 
relacionadas com empreendedorismo e com o perfil do empreendedor. As descobertas
20 
realizadas atestam que as mulheres geralmente percebem o empreendedorismo de maneira 
mais positiva do que os homens. 
Segundo Dolabela (1999, p. 209), “os resultados sugerem que as mulheres têm 
melhor estrutura afetiva» para aceitar e apreciar o empreendedorismo. Na prática, tem-se 
observado um volume crescente de mulheres empregadoras ,no mundo e no Brasil? 
No Brasil, resultados da pesquisa sobre empreendedorismo feminino, remlam que 
as três principais dificuldades de abrir um negócio são comuns a homens e mulheres: carga 
tributária, falta -de capital de giro e taxa de juros. No entanto, a atividade empresarial interfere 
bem mais no ambiente fami-liar da empresária, nos aspectos de organização administrativa da 
casa e na educação dos ﬁlhoslz 
2.2 Plano de negócios 
A elaboração de um plano de negócio, segundo Miranda (2001), não ,é, em geral, 
um pré-requisito obrigatório para. o estabelecimento e~ o desenvolvimento de um 
empreendimento. Normalmente, planos de negócios são ,exigidos das empresas apenas quando 
elas vão buscar financiamentos de médio/longo prazos, quando buscam capitalização. através. 
de um investidor institucional, ou quando buscam o apoio de instituições de fomento e 
desenvolvimento empresarial. 
O plano de negócios é uma linguagem para descrever de forma completa o que é 
ou o que pretende ser uma empresa. Segundo Dolabela (1999, p. 80), “o plano de negócios 
pode indicar que o empreendimento tem grande potencial de sucesso, mas também pode dar 
evidências de que o empreendimento é irreal, que existem obstáculos jurídicos ou legais 
1 A pesquisa foi rcalzada pelo SEBRAE em 1996 (apud DOLABELA, 1999, P. 210), com o objetivo dc fazer 
um levantamento das características da mulher empresária de todo país. .
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intransponiveis, que os riscos são incontrolaveis ou que a rentabilidade .é aleatória ou 
insuficiente para garantir a sobrevivência da empresa ou do novo negócio”. 
Segundo a reportagem “Plano de negócios é. estratégico” (Folha de S. Paulo, 200.2, 
p. 6) , “todo projeto de empreendimento, hoje, passa por um plano de negócios, conhecido 
tambem como “business plan”. Com ele, é possível visualizar a viabilidade_ da empresa, 
estudar o mercado, monitorar as finanças e obter crédito”. 
Também se faz importante o conhecimento a respeito de plano que, de acordo com 
Holanda (1975, p. 36): 
consiste na deﬁnição dos objetivos, na ordenação dos recursos materiais e humanos, 
na dctcmiinação dos metodos e formas dc organização, no estabelecimento das 
medidas de tempo, quantidade e qualidade, na localização espacial das atividades e 
outras especiﬁcações necessárias para canalizar racionalmente a conduta de uma 
pessoa ou grupo. › 
Ainda citando Belchior (1974, p. 5): 
é inconcebível .investir emrum empreendimento sem que' os riscosde um 
insucesso sejam diminuidos pela elaboração prévia de um projeto, que forneça os 
elementos capazes de indicar ou contra indicara sua execução. 
Um projeto, segundo Holanda (1975, p. lQ4) é constituído por vários elementos 
eoerentes e perfeitamente compativeis entre si. Estes elementos são: 
a) aspectos legais e jurídicos; 
b) aspectos econômicos: mercado, tamanho, localização, custos e receitas; 
c) aspectos' técnicos: engenharia e investimentos; 
d) aspectos ﬁnanceiros: financiamentos, rentabilidade e capacidade de pagamento; 
e) aspectos administrativos. 
Segundo Woiler e Mathias ( 1985, p. 35), a estrutura de um projeto de viabilidade é 
a seguinte: 
Aspectos econômicos (mercado, localização, escala); aspectos técnicos; aspectos 





jurídicos c legais; aspectos do meio ambicntc;.aspeetos 
contábeis. 
O projeto em questão abordará os aspectos jurídicos, legaig administrativos e 
financeiros detalhadamente no decorrer de.. sua elaboração. Com base nos dados coletados, 
será possível fazer uma análise criteriosa dos aspectos que tangem o plano de negócios. 
2.2.1 A empresa 
O plano de negócios deve demonstrar, nos aspectos jurídicos e legais, a natureza 
tributária, composição das forma societária da empresa, tipo de empresa, quem são os sócios e 
a participação acionária de cada um..
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Segundo Chiavenato (1994, p. 46), “existem vários tipos de empresas, de acordo 
com 0 seu ramo de atividade. (...)_ Elas podem .ser produtoras de bens ou prestadoras de 
serviços.” Sendo assim, os tipos de empresas estão divididos em três: empresas industriais,
~ comerciais ou de prestacao. de serviços. 
As empresas industriais produzem bens de consumo, transformando a ,materia- 
prima em produto ﬁnal; as empresas comerciais vendem, produtos ﬁnais ao consumidor e as 
empresas prestadoras de serviço oferecem trabalhos especializados. 
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No caso deste projeto, por se tratar de uma loja de artigos para tricô, crochê e 
bordado, o mesmo se enquadrada no segundo tipo de empresa. 
Com relação ao tamanho da organização, a empresa pode ser classificada em 
pequena, média ou grande, dependendo do 'número de funcionários, do patrimônio, do 
faturamento anual, entre outros fatores. De acordo com Chiavenato (1995, p. 8): 
A Lei número 7.256 de 27/1 l/1984 instituiu o Estatuto' da Microempresa (com 
alterações feitas pela Lei número 8.383 de 3G/ 12/ l991)_por efeito. de incentivo de 
facilidade de operação das empresas deum minúsculo porte e que alcancem um 
faturamento anual dentro de limites dclinidos por lei; E considerada microempresa-
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aquela cujo faturamento anual não ultrapasse o limite dc 96.000 UFIR (Unidade 
Fiscal de Referência), ou outro limite que venha a ser alterado por nova lei. 
Já existe uma, nova lei que estabelece o. limite. de R$. 120.-000,00 (cento e vinte mil 
reais) de faturamento anual para que uma empresa se enquadre no conceito de microempresa. 
Esta é a lei 9.317/96, que instituiu o SIMPLES - Sistema Integrado de Pagamento de. 
Impostos e Contribuições. A seguir este tópico será abordado com maiores detalhes. 
2.3 Aspectos jurídicos, iegais e administrativos 
As micro e pequenas empresas têm qgrandepimportância na economia mundial. A 
classiﬁcação das empresas mais comumente utilizada é a do SEBRAE Nacional, sendo um 
dos critérios classifreatórios, o faturamento da empresa.
V 
A partir de 1997, passoua vigorar o SIMPLES. das- microempresas. e das empresas 
de pequeno porte. () SIMPLES foi instituído através da Lei n° 9.317, de 05 de dezembro de 
1996, cuja redação foi alterada, pela Lei n° 9.732/98, e veio proporcionar -as pequenas e 
microempresas um tratamento tributário diferenciado em função do limite de faturamento, 
objetivo social, natureza jurídica, composição societária entre outros aspectos legais. 
i De acordo com a Lei 9.317/96, o enquadramento dos pequenos empreendimentos 
se dará em relação ao montante de suareceita no ano-calendário anterior. Segundo o art., 2° do 
Estatuto das Ivíicro e Pequenas Empresasg, são consideradas como micrempresas aquelas cuja 
receita bruta anual seja igual ou inferior à R$ 120.000,00 (cento e vinte ,mil reais), eo como 
empresas de pequeno porte, as que tenham receita bruta anual superior à R$ 120.000,00 
(cento e vinte mil reais) e igual ou inferior à RS 1.200.000,00 (um milhão e duzentos mil 
reais). 
2 O Estatudo das Microempresas e' Empresas) de Pequeno Porte é um conjunto de normas jurídicas, 
instituído pela Lei n” 9.841 de 5 de outubro dc 1999, que visa dar a essas empresas, um tratamento privilegiado
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O projeto em questão, analisará a viabilidade de implantação de uma loja cuja 
receita bruta anual não excederá R$ 360.000,00, o que enquadra a loja no regime tributário 
das pequenas e microempresas, o SIMPLES . 
As empresas que optam por este sistema pagam diversos impostos e 
contribuições, mediante um único recolhimento mensal, proporcional ao seu faturamento, tais 
como Imposto de Renda das Pessoas Jurídicas - IRPJ, contribuição para os Programas de 
Integração Social - PIS - e de Formação do Patrimônio do Servidor Público - PASEP, 
Contribuição para Financiamento da Seguridade Social - COFINS, contribuições- para 
Seguridade Social - INSS, a cargo da pessoa jurídica (tais como Pró-labore e INSS sobre a 
folha dos empregados), eventualmente, ICMS e ISS, entre outros. 
Os aspectos legais, segundo Woiler e Mathias (1985, p. 37) “estão relacionados 
com as exigências legais e/ou incentivos fornecidos pelos governos federal, estadual e 
municipal. Pode-se citar, nestas categorias, os impostos, os incentivos fiscais, estaduais e 
municipais”. 
Para que o empreendedor possa desenvolver as atividades da sua empresa faz-se 
necessário pesquisar a respeito do que está determinado pela legislação para o ramo de 
atividade escolhido e providenciar a abertura da empresa. Para tanto, é necessário que a 
mesma seja estabelecida legalmente, como pessoa jurídica, no qual seus atos constitutivos 
sejam registrados e arquivados na Junta Comercial, se explorar atividade mercantil (comércio, 
indústria ou serviços em geral). 
Para abertura de empresa, o empreendedor deverá providenciar o Registro na 
Junta Comercial, Registro na Secretaria da Fazenda e Inscrição na prefeitura do municipio, 
apresentando o Contrato Social e o contrato de locação do imóvel (ou escritura de 
propriedade) devidamente registrado em cartório. 
em questões documentais, adminisnativas, trabalhistas, previdenciárias e crediticias, para que possam se 
desenvolver e proliferar, já que hoje são as maiores fontes de empregos e renda do pais.
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As empresas podem ser constituídas sob diversas espécies e naturezas jurídicas, 
como a Sociedade por Quotas de Responsabilidade Limitada, Sociedade em Nome Coletivo e 
Sociedade por Ações. 
A sociedade por quotas de responsabilidade limitada é regida pelo Decreto n° 
3.708, de 10 de janeiro de 1919, e decorre do fato de os sócios possuírem responsabilidade 
limitada ao montante do capital social, permitindo, ainda, a integralização parcelada, sem a 
necessidade de alteração contratual.
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Este projeto refere-se a uma empresa que será constituída legalmente como uma 
sociedade de pessoas do tipo Sociedade por Quotas de Responsabilidade Limitada, que de 
acordo com Chiavenato (1995, p. 41), a sociedade por quotas de responsabilidade limitada é 
uma associação de duas ou mais pessoas, cuja responsabilidade dos sócios é limitada ao valor 
do capital' registrado em seu contrato social. 
Quanto aos aspectos contábeis, o empreendimento a que se refere este projeto 
seguirá as normas instituídas pelo SIMPLES. Para Woiler e Mathias (1985, .p. 38): 
...os aspectos de caráter contábil estão relacionados 'com a metodologia de 
elaboração dos cronogramas ﬁnancciros c das projcçõcs. Estão relacionados também 
,. 
com a estrutura contábil da empresa, tais como: o plano de contas, a escrituração dos 
livros, os instrumentos para controlo durante a fase dc iniplantação c, depois, durante 
a operação. 
Segundo Florentino (1972, p. 39), “a contabilidade se propõe a efetuar os' registros 
(por partidas duplas) das variações do patrimônio da empresa, considerando-zse como 
patrimônioo conjunto de bens, direitos e obrigações da empresa”. 
Sendo assim, é através dos controles contábeis (balancetes, balanços, 
demonstrações de resultado) que o empreendedor saberá, no ﬁnal de cada exercício, 
finalmente, suas receitas e despesas, seu lucro ou prejuízo. 
Além disso, toda empresa, seja ela de pequeno, médio ou grande porte, possui 
livros de escrituração que servem para o controle e_ operações de débito e crédito nascontas
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da organização. São dois livros: o Diário e o Razão. De acordo com Florentino (1972, p. 79), 
“o livro que registra as operações integralmente, em conjunto, é denominado Diário, e essa 
denominação se prende ao fato de que as operações são lançadas dia-a-dia, na ordem 
cronológica em que se efetuam”. 
Neste livro, o lançamento das operações é feito com todas as informações 
necessárias à identificação do documento, como valor, data, histórico, entre outras. 
Ainda segundo Florentino (1972, p. 79), “o livro razão (...) destina uma folha para 
cada conta, de modo que os débitos ou créditos relativos a cada conta são relacionados nas 
folhas indicativas dessas contas”. Desta forma, é possível verificar o saldo de cada-conta 
separadamente. 
Segundo Coelho (1998, p. 16), as empresas enquadradas 'no SIMPLES devem 
proceder à escrituração de, no mínimo, os livros Caixa e de Registro de Inventário. 
Ressalta-se ainda, que as empresas optantes pelo SIMPLES estão obrigadas, 
perante ao ﬁsco, à escrituração do Livro Caixa, observando as exigências contidas na Lei n° 
9.317/96 e às demais formalidades, inclusive quanto aos termos de abertura e encerramento. 
A finalidade do livro de registro, segundo Coelho (1998, p. 25), é “registrar os 
bens de consumo, as mercadorias, as matérias-primas e outros materiais que se achem 
estocados nas datas em que forem levantados os balanços”. 
Os aspectos administrativos tratam da estrutura geral da empresa necessária à 
implementação e operacionalização do projeto de viabilidade. Segundo Woiler e Mathias 
(1985, p. 37), um dos itens importantes a respeito dos aspectos administrativos “é o 
treinamento das pessoas que irão compor os quadros de implantação do projeto e da empresa 
já na fase de operação.” 'É necessário que o empreendedor invista.seriamente..em-proﬁssionais. 
altamente qualificados para exercer as funções na empresa. 
Para Chiavenato (1995, p. 59):
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...o melhor treinamento para a equipe é o conhecimento de todas as facetas do 
negócio em que ela irá colaborar: o produto ou serviço, o cliente, o mercado 
concorrente, os fornecedores, etc. Sobretudo, o atendimento ao cliente e a completa 
satisfação das suas necessidades e expectativas. 
Os aspectos administrativos deverão conter os níveis hierárquicos, as atribuições 
de cada funcionário, o organograma da organização, bem como a composição da diretoria. 
Normalmente, as empresas têm três níveis hierárquicos, que podem ser descritos 
como nível institucional (ou nível estratégico), nível intermediário (ou nível gerencial) e nível 
operacional (ou nível técnico). De acordo com Chiavenato (1994, p. 82), o nível institucional, 
ou nível estratégico, corresponde ao nivel mais elevado da empresa, composto dos diretores, 
proprietários ou acionistas e dos altos executivos. 
É o nível que toma qualquer decisão dentro da organização. Chiavenato (1994, p. 
84), segue dizendo que: 
...o nível intermediário -(...) está colocado entre o nível institucional e o. nível 
operacional. Cuida da articulação interna entre os dois níveis que respectivamente 
estão colocados no topo c na base da organização empresarial. 
Este nível é composto dos gerentes da organização, que cuidam da adequação das 
decisões estratégicas tomadas no primeiro nível com as operações realizadas no nível 
operacional. 
E, finalmente, Chiavenato (1994, p. 86) continua, colocando que: 
O nível operacional (...) é o nivel localizado nas áreas inferiores da empresa. Está 
relacionado com os problemas ligados à execução cotidiana c cﬁcientc das tarefas c 
operações da empresa e orientado quase que exclusivamente para as exigências 
impostas pela natureza da tarefa tecnica a ser executada. 
Dentro dos aspectos administrativos o empreendedor irá deﬁnir também as 
atribuições de cada funcionário, bem como o organograma da organização. Chiavenato (.l 994, 
p. 333), deﬁne desenho organizacional como sendo “a configuração estrutural da empresa e 
seu funcionamento.” O desenho organizacional demonstra quatro caracteristicas principais: 
diferenciação, formalização, centralização e integração.
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Segundo Chiavenato (1994, p. 337), “diferenciação refere-se à divisão do trabalho 
organizacional mais adequada ao alcance dos objetivos empresariais.” É o organograma 
propriamente dito, que indica horizontal ou verticalmente os níveis hierárquicos da empresa. 
Quanto à formalização, Chiavenato (1994, p. 339), coloca que “é a técnica de 
prescrever como, quando e por quem as tarefas deverão ser executadas.” Neste caso, o 
empreendedor deverá determinar as atribuições de cada funcionário, quando e como as 
atividades serão executadas. Chiavenato (1994, p. 340) ainda observa que “quanto maior a 
formalização, mais a` empresa se toma burocrática, mecanistica, fechada, formal-izada, 
rotinizada, bem-deﬁnida e programada”. 
De acordo com Chiavenato (1994, p. 341), “a centralização refere-se à 
concentração ou dispersão do poder dentro da empresa, ou seja, à distribuição da autoridade e 
do processo decisorial”. 
Neste caso, .a descentralização da autoridade chama-se delegação, na qual o 
empregado está apto a tomar determinadas decisões, sem ter de perguntar ao seu superior 
imediato. Logicamente, a delegação não é para todos e depende muito do nivel' em que o 
empregado está situado. 
Segundo Chiavenato (1994, p. 347): 
...ao lado da divisão do traballio proporcionada pela diferenciação, existe .a 
necessidade de esforço unificado por parte da empresa. Quanto maior a 
diferenciação, mais lieterogênea a estrutura da empresa e mais separados os 
departamentos ou subsistema quanto ao seu funcionamento e, portanto, maior a 
necessidade de integração e de coordenação de suas atividades, para que a empresa 
atue como um todo consistente para atingir seus objetivos. 
É necessário que toda a empresa trabalhe em equipez- *A-' int-eg‹r›ação~ da qual 
Chiavenato fala é justamente este trabalho de grupo, da empresa como um todo: todos sabem 
sobre as funções de todos e interagem entre si. No caso deste projeto, as sócias irão compor o 
quadro de funcionários, trabalhando em escalas. Desta forma, a integração é fundamental para 
o bom atendimento e funcionamento da empresa.
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2.4 Plano de Marketing 
Marketing, segundo Dolabela (1999, p. 147), “é o processo de planejamento de 
uma organização que busca realizar trocas com o cliente, cada um com interesses especificos: 
0 cliente quer satisfazer suas necessidades; uma empresa quer gerar receita”. 
Ainda citando Dolabela ( 1999, p. 147), as atividades de marketing
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são basicamente divididas em quatro áreas, conhecidas como os “4 A análise, 
que consiste em compreender as forças que atuam no mercado ein que a empresa 
opera ou pretende operarno futuro; a adaptação, que é a atividade responsável pelo 
ajuste da oferta da empresa às forças externas detectadas através da análise, isto é, às 
necessidades do cliente; a ativação, que é o conjunto de medidas destinadas a fazer 
com que o produto atinja os mercados pré-definidos e seja adquirido pelos 
compradores, 'com a freqüência desejada* e, por fim, a avaliação, que é a atividade 
que se propõe a exercer controles sobre os processos de comercialização e de 
interpretação dos resultados, a ﬁm de racionalizar os futuros processos demarketing. 
De acordo com o Centro Cape (2003, p. 13), marketing é “um conjunto de práticas 
para oferecer produtos ou serviços que atendam as expectativas do cliente, gerando satisfação 
e resultados positivos para a empresa”. Ainda citando o Centro Cape (2003, p. 13), “o 
marketing tem duas finalidades principais, que são a de pesquisar e conhecer as necessidades 
dos consumidores e adaptar a empresa a satisfação dessas necessidades, de forma mais 
eficiente que seus concorrentes”.
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Nickels e Wood (1999, p. 4) aﬁrmam que atualmente o conceito de marketing 
deve abranger o os relacionamentos de longo prazo com todos que estejam envolvidos com a 
organização, sejam estes clientes e outros grupos de interesse. 
Em 1985, a American Marketing Association -AMA (apud NICKELS e WOOD, 
1999, p. 4), definiu marketing como sendo “o processo de planejar e executar a concepção, 
definição de preço, promoção e distribuição de idéias, bens e serviços para criar trocas que 
satisfaçam os objetivos individuais e organizacionais”.
30 
Para Dolabela (1999, -p. 150), o plano de marketing é “basicamente um 
planejamento do marketing» mix (composto mercadológico) de uma -organização. É seu-.p.apel 
oferecer um mecanismo de orientação ao processo decisório de marketing. Esse plano é um 
mapa - mostra à empresa aonde ela está indo e como vai chegar lá”. Tem como objetivo 
identificar as oportunidades de negócios mais promissoras para a empresa e esboçar como 
penetrar em mercados identificados, como conquistá-los e manter posições. 
O plano de marketing, segundo Dolabela (1999, p. 149), éconstituído pela análise 
de mercado e pela estratégia de marketing. A análise de mercado está voltada para o 
conhecimento dos clientes, dos concorrentes, dos fornecedores e do ambiente em que a 
empresa vai atuar, para saber se o negócio é realmente viável. 
Já a estratégia de marketing é a etapa em que se faz o planejamento da forma 
como a empresa oferecerá seus produtos ao mercado, visando otimizar suas potencialidades 
de sucesso. 
2.4.1 Análise de mercado 
Para Steiner (apud VASCONCELOS FILHO; PAGNONCELLI, 2001, p. 196), “a 
influência mais importante sobre a política e a' estratégia de uma empresa é o ambiente 
externo. Quanto mais complexo, turbulento e variável for este ambiente, maior será o seu 
impacto sobre a empresa. Todas as organizações, grandes e pequenas, têm que prestar mais 
atenção, para sua sobrevivência, a seus ambientes, quando formulam e implantam políticas e 
estratégias”. 
De acordo com Dolabela (1999, p. 149), a análise de mercado engloba o estudo 
detalhado sobre o setor em que a empresa atuará, o mercado concorrente e o mercado 
consumidor. É importante conhecer profundamente o produto ou serviço a ser vendido.
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Segundo Nickels e Wood (1999, p. 86), uma pesquisa de marketing tem como 
principais objetivos “analisar consumidores, suas necessidades e seu nível de satisfação; 
analisar mercados e oportunidades; analisar a eficácia da estratégia e das táticas de uma 
empresa e analisar se processo de marketing está atingindo os objetivos dos clientes e da
7 organização” . 
Ainda citando Nickels e Wood (1999, p. 86), a pesquisa de marketing é: 
uma função. desuportc dentro do marketing. Seu primeiro uso está voltado para a 
análise de. clientes, bem como de suas necessidades e nivel de 9-satisfação. Os 
resultados desse esforço ajudam as ﬁrmas a se tornarem mais orientadas. para o 
cliente e a determinar que pessoas ou' organizações devem ser buscadas; conhecer o 
que os clientes precisam, querem c esperam; e descobrir sc os clientes estão 
Satisfeitos com o que a empresa (e seus concorrentes) estão oferecendo. 
Segundo Centro Cape (2003, p. 16), o mercado “é o conjunto de pessoas que 
compram e vendem produtos e serviços”. Cada ramo de negócio e tipo de produto ou serviço 
possui o seu próprio mercado. Quando se pensa em abrir um negócio é preciso analisar o 
mercado para saber qual a inﬂuência sobre o empreendimento proposto. 
O Centro Cape (2003, p. 16) define que existem três tipos de mercado a serem 
analisados: 
0 mercado consumidor, que é o conjunto de todas as pessoas ou empresas que são 
clientes ou que podem vir a ser clientes para um produto ou serviço; o- mercado 
fornecedor, que é o conjunto de empresas, públicas ou privadas, que fornecem 
máquinas e equipamentos, matérias-primas, materiais, mercadorias e serviços 
necessários ao funcionamento da empresa, e existe o mercado concorrente, que é o 
conjunto de negócios formais ou informais que vendem produtos ou serviços iguais 
ou similares aos oferecidos pela empresa. 
Para Chiavenato (1995, p. 16), o mercado consumidor é o conjunto de todas as 
-pessoas ou empresas que são clientes ou que podem vir a' ser clientes para um produto ou 
serviço. O mercado fornecedor de uma empresa é o conjunto de empresas, públicas ou 
privadas, que fomecem máquinas e equipamentos, matérias-primas, materiais, mercadorias e 
serviços necessários ao funcionamento da empresa.
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O mercado concorrente é to conjunto de negócios fonnais ou informais que 
vendem produtos ou serviços iguais ou similares aos oferecidos pela empresa. O mercado 
concorrente pode ser segmentado em mercado concorrente direto ou indireto. 
Segundo Dolabela (1999, p.154), “os concorrentes diretos vendem produtos ou 
serviços similares ao da empresa, sendo os concorrentes indiretos, empresas que vendem 
produtos ou serviços diferentes, mas que podem, em determinadas circunstâncias, disputar a 
preferência do consumidor”. 
Em relação aos riscos que a empresa corre em relação ao mercado concorrente, 
segundo afirma Sun Tzu (apud VASCONCELOS FILHO; PAGNONCELLI, 2001, p. 321), 
“não se preocupe se algum competidor começar a imitar seus métodos. Enquanto ele estiver 
seguindo seus passos, não poderá ultrapassa-lo”. 
O empreendedor deve estar atento às oportunidades para ser capaz de inovar seus 
produtos,-seu atendimento de modo a- criar um diferencial no atendimento das necessidades de 
seus clientes antes que seus concorrentes o façam. 
2.4.2 Estratégia de marketing 
Para Dolabela (1999, p. 185), “os objetivos de marketing devem ser deﬁniveis e 
quantiﬁcáveis, de forma que haja um alvo atingivel para o qual se possa mirar. Devem ser 
definidos de tal forma que, quando o plano de marketing for implementado, o desempenho 
possa ser comparado como objetivo. Devem também expressar em termos ide valores, 
evitando*-se a utilização de expressões vagas, tais como “aumentar, melhorar ou maximizar.” 
'Dolabela (1999, p. 186), explica que 
o composto mcreadológico corresponde aos aspectos da empresa que devem ser 
planejados e controlados para garantir a satisfação das necessidades e exigências do 
consumidor. Estes aspectos são classiﬁcados como os 4 P”s do Marketing - produto,
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preço, promoção c praça. Alguns autores incluem o quinto “P” no composto de 
marketing, sendo este o pessoal de vendas. 
Para Dolabela (1999, p. 189), o produto possui atributos como marca (nome, 
sinal, símbolo que possui o objetivo de identiﬁcar o produto), logomarca (símbolo gráﬁco 
com o nome do produto), embalagem (ajuda a proteger o produto como a vendê~lo), cor, 
design, assim como qualidade. 
Para o Centro Cape (2003, p.20), “o mais importante é definir as qualidades* que o 
produto ou serviço deve ter para satisfazer as exigências dos clientes e que, se possível, o 
tornarão diferente (e especial) diante dos produtos e serviços dos concorrentes”. O empresário 
deve definir os atributos dos produto como: potência, durabilidade, beleza, ser tradicional ou 
acompanhar a ultima moda, fácil de ser usado etc. 
Segundo Nickels e Wood (1999, p. 162), produto “é um bem, um serviço ou uma 
idéia que um consumidor adquire através de uma troca de marketing para satisfazer uma 
necessidade ou um desejo”. 
Para se determinar o preço de um produto alguns fatores como custos, consumidor 
e concorrentes, devem ser considerados. De acordo com Dolabela (1999, p. 232), é preciso 
identificar os custos fixos e variáveis da empresa, o preço deve ser calculado a partir do valor 
do produto por parte do consumidor e deve-se, também, estabelecer o preço em ﬁinção dos 
preços praticados pela concorrência. 
Para o Centro Cape (2003, p. 20), “os preços dos produtos ou serviços devem 
estar de acordo como o seu segmento de mercado, ou seja, devem levar em conta o poder 
aquisitivo de seus clientese o ~comportamento›deles diante dos preços. PÉ preciso, também, 
saber sempre como estão os preços dos concorrentes”. 
Para Nickels e Wood (1999, p. 222), preço é “a quantidade de dinheiro ou algo 
mais de valor que a empresa pede em troca de um produto. (...) O apreçamento_de valor é o
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processo de manter os preços firmes ou diminui-los ao mesmo tempo em que se melhoram os 
beneficios do produto”. 
Para Dolabela (1999, 191), a distribuição envolve todas as atividades relacionadas 
à transferência do produto do fabricante para o consumidor. São utilizados canais de 
distribuição, que se encarregam de tomar o produto disponível ao consumidor. 
Promoção, segundo Dolabela (1999, p. 192), é todo e qualquer esforço realizado 
para persuadir as pessoas a comprarem determinado produto ou a utilizarem determinado 
produto. A promoção pode englobar a propaganda, publicidade, venda pessoal, promoção de 
vendas, merchandising e mala-direta. 
De acordo com o Centro Cape (2003,. p. 21),* “a promoção da empresa e de seus 
produtos ou serviços é uma prática de marketing indispensável nos dias de hoje, já que 0 
mercado está cada vez mais competitivo. Empresas devem realizar esforços contínuos para
7 sua promoção” .
V 
Ainda segundo o Centro Cape (2003, 21), 
«as decisões no planejamento da promoção de uma empresa devem abranger os 
objetivos das praticas de promoção; o montante de recursos a serem usados, ou seja, 
quanto será gasto, considerando quanto dinheiro a empresa poderá dispor, quanto 
gastam os concorrentes e qual serao retome ﬁnanceiro; a mensagem, roufseja, o que 
será dito e como será dito; e as ferramentas a serem usadas Qnopaganda, promoção 
de vendas, relações públicas e venda pessoal). 
A propaganda, segundo o Centro Cape (2003, p. 22), são “formas pagas de 
divulgação da empresa ou do produto através de meios de comunicação de massa como 
jornais, revistas e televisão, ou através de folhetos, catálogos, cartazes, luminosos, displays, 
entre outros”. A propaganda ajuda a criar, aumentar e manter a demanda pelos produtos e 
serviços de uma empresa. 
Para Dolabela (1999, p. 192), a propaganda “é qualquer forma paga e impessoal 
de apresentação de bens, serviços e idéias, por um patrocinador identificado. Normalmente se
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acredita que a propaganda, via jornal, revista ou televisão, seja o principal veículo de 
comunicação com o consumidor”. 
Uma das maneiras de facilitar as estratégias adotadas em marketing é segmentar 
seu mercado, ou seja, dividir o mercado em grupos de consumidores com necessidades e 
exigências semelhantes. Segundo Dolabela (1999, p. 166), “os consumidores podem ser 
agrupados através de variáveis geográficas (regiões, cidades), variáveis demográficas (sexo, 
idade, renda, educação), variáveis psicográﬁcas (classes sociais, estilos de vida). 
Nickels e Wood (1999, p. 144), ainda acrescentam mais duas variáveis, sendo 
elas: a segmentação geodemográﬁca (que utilizam dados geográficos e demográficos) e a 
segmentação comportamental (uso do produto, lealdade ao produto, beneficios buscados). 
Para o Centro Cape (2003, p. 28), a estratégia de marketing de qualquer empresa 
deve incluir a escolha do mercado consumidor e a definição dos meios para se conquistar o 
mercado. Para se deﬁnir a quem a empresa servirá, é preciso segmentar o mercado, ou seja, 
dividir o mercado em grupos de consumidores com necessidades e exigências semelhantes. 
2.5 Plano financeiro 
A análise financeira tem o objetivo de estimar os investimentos, custos 
operacionais, custos administrativos e receitas do seu futuro negócio para, então, estuda-los e 
calcular os resultados que a empresa deverá gerar. (SEBRAE, 2003, p. 15) 
Para identificar os investimentos necessários ao negocio é preciso avaliar 
conjuntamente o modelo de negócio escolhido e o tamanho do mercado potencial, além de 
estimar a quantia de capital necessária para iniciar e manter sua empresa durante os primeiros 
IIICSGS.
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, _ E essencial. elaborarum plano ﬁnanceiro, considerando que leva-algum «tempo 
para- que .as -.entradas de dinheiro sejam -zmaiorzes -zou~- iguais às saídas. Neste plano, são 
estipul`adas^as'1 obrigações da- empresa como salários,_._pagam.entos1.de cfornecedoresze :despesas 
de ﬁincionamento, até que o negócio comece a-gerar os recursos necessáriosçpara manter-se. . 
Segundo o SEBIUXE (20_03,_p.* l6_);_e*.“os investimentos iniciais frepresentam a 
quantia.-ide.capitalnecessária para .a aberfturafdo-negócio .e para a«n1anutzenção.do--me_smo nos 
primeiros. meses- de. ativida*de7°..›-Para. que. se~~conheç.a~-o .capital necessário. -à. ffor-maç”ã_o do 
empreendimento, é. preciso relacionar tantos os investimentos ﬁsicos -quanto osﬁnanceiros. 
.Ainda trabalhando com o-conceito do.SEBRAE-(2003,._p. 17): 
osinvestimentos fisicos sãoaqueles destinadoszà compra de bens ﬁsicos como 
- ~ máquinas; equipamentos, insta1ações;.veículos,. móveis .e.utensílios,_equipamentos 




. Os investimentos financeiros' são .aqueles destinados =à formação .de capital de giro 
. para 'o negócio.-. O capitaIde,giro é *o montante de recursos em dinheironecessário ao 
funcionamento- normal daempresa; compra de ,matéria-prima ou mercadorias, 
- *financiamento de vendas; pagamento .de salários .e demaisƒdespesas ﬁxas.
A 
, .;Para. elaboração. É-.do -plano ﬁnanceiroé' necessário; .l_ev.antar. os‹-gastos com a 
montagem 'do .negócio .e os recursos .íinanceir-os para colocar -.o -'empreendimento em 
-ﬁineionamentozaté gerar receitas, caracterizando.-se-os investimentos iniciais de -capital de 
giro. 
r Conforme descrito. por Dolabela (1999,-j p_. 222); .o investimento inicial é composto 
por três tipos 'd_e_-gastos, sendo estes: 
Despesas pré-operacionais, zquesão «os gastos que.-o empreendedor efetua antes de 
sua empresacomeçara funcionar; os investimentos ﬁxos, -que ;são;ose:gastos com a 
aquisição de-móveis eutensílios;cent1ais>telefônicas,~aparelhos eletrônicos,-imóveis, 
.-salas. Estes constituem ~o patrimônio. da empresa, _ podendo -ser vendidos e 
convertidos em dinheiro- E, por;ú1timo, -o. capital de giro inicial, .quesão os-Í gastos 
- ~ operacionais necessáriospara iniciar as-.atividades daempresa.
l 
_ Segundo Chiavenato;(l99.5,› p. 1.09),lÍ“as principais ferramentasdo .gerenciamento 
'ﬁnanceiro são. controle-`de~.caixa,. controle de contacorrente, conciliação 'b`ancária,- -contas a
` 
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pagar,- contas. .a› receber, ﬂuxo- ~de›;;caixa, controle ,dos ativos circulantes _ze ,arquivo de 
documento. O adequado -gerenciamentofﬁnanceiro:permite-.que a.rentab`i`lidade e a liquidez da 
empresa estejam preservadas 'a .todo momento”. 
" A' análise ﬁnanceiraâ envolve- a- .composição 'do capital, . os .ﬁnanciamentos e o 
capital' "de .giro necessário- para suprir as z.necessidades'. do .empreendi.mento.› Segundo 
Kwasnicka. (1990,¡ p. l-_11_),"°.°o. princi'pal`-enfoquefde. fmançasí é, z sem dúvida, -zo-__pro_cesso 
decisório 'e a ação-que afetam a valorização do negócio”. 
;. Portanto, os aspectos -ﬁnanceirosi -de fum `pr`oj~etío“de viabilidade .são imprescindíveis 
para .:a×.decisão ~ de' montar. .ou nãoâo empreendimento.: É através destes :aspectos -que o 
empreendedor vai _veriﬁcarza› necessidade, .;em;termos sdefvaflor' em _espéeie, .doinvestimento 
inicia_I,..o.tempo€dez.retorno_.e az.taxa,.o.zcapital.de¿ giro necessário, .as jfontesfdisponíveis para 
financiamento entre -.outroszfatores vitaiszpa.ra-azsaúde ﬁnanceira donegócio. 
A-resp_eito`Íd¡e' investimentoﬁinicial¿;;Cliiavenatoi ('1`9`9'5,~ pp.. '28),*co`loca que .'“um dos 
a_spectos.fmais:importanteszna.'constituiçao de uma.empresa'.é a-*fixação .-do.ocapita~l mini-mo e 
indi_spensálvel_.para'iniciáèla e a obtenção desse capital”. 
z É. -através 'dozinvestiinento inicial que- o empreendedor-conhece .os -recursos 
necessáriosíàí abertura do negócio. De acordo .com fo'‹SEBRA“E›.{2003, .p. 2¡1_),_°fpar-a calcular o 
investimento -inicial éipreciso-anal-isarfo ;cap_ital=de.giro,; que representa os recursos. necessários 
para .que a empresa-possa 'honrar os seus compromissos-peranteempregados, :fornecedores e 
ﬁsco”. 
Além do investimento inicial, «oz empreendedor também deve-V levar em 
consideração ocapital de. giro- V Sfegun'do`=Chiavenato (1995, -p.. l1‹8)", -“-o_-capital`da.ernpresa 
pode ser. classificado quanto.à`~suazutiliZação em doisz-tipos: .o;capital»ﬁxo ‹e_'o. ca-pitalade giro 
(ou capital circulante). O .capitalzﬁxo -eo «capital ~de_'giro “complementam-se.”
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50 capital 1 ﬁxofé cor-npostoppor. investimentosiaiongo. prazo; como ediﬁcações, 
instalações -eequipamentos..Enquantoqueto capital de giros.-é compostodeii-nvestimentos a 
curtoprazo. em-ativos circulantese está -diretamenterelacionado àsvendas. 
;Deﬁnido ou investimento _inicial,: o 'empreendedor deveráoptarpelo capital :próprio 
ou 'de terceiros, fdependendo. ado montante. que ele. dispõe -ou não para .abertura do 
empreendimento. YDe acordo com Gitman'(l987,,p. `5_-12), .a-“estrutura de -;ca_pi"tal éÍuma das 
áreas mais .complexas 'datomada .de decisão ﬁnanceira”.
V 
0.: autor explica que f*o -.capital-; de terceirosﬁincluii qualquer ` tip.o*de fundos a ¡1ongo 
prazo; obtidos zvia empréstimo; -O -capital-próprioz consiste de fundosza longo prazo, fornecidos 
pelos-proprietários da empresa”. 
'No casošdefum novo empreendimento; zo capital de--terceiros-_ pode ser-entendido 
como um financiamento, enquanto -o -capita-lc próprio z-são -os recursos particulares do 
empreendedor ou :da sociedade; -dependendo de comozserá constituída úa empresa. 
zDe;acordoi com Chia-venatox(~1995,» .lp-114); ffﬁnanciamento. -é uma operação por 
-meio ed-as .qual a empresaobtém .recursos ﬁnanceirosde1erceiros¿para.capital de .girozou ativos 
circulantes temporários e permanentes, bomcomo para 'invest-imento”. 
_ 
' Para' Dolabela‹Í_(l'999,a p.-"227-), ‹“o primeiro -passo» para se›_projetar a receita é 
estabelecerjoàpreço zde venda do --produto,~emÍcújo .cálculo ,devem ser considerados .-0 ;preço 
praticado ,pelos z -concorrentes, ~-os.,-preços .sugeridos .pelos :revendedores ,varejistas e, 
principalmente; ea percepção do valor._que co. consumidor tem doproduto”. 
'De acordo com '-Dolabela (1999, pj. 232); os custos -'ﬁxos' “são valores -monetários 
pagos pelos recursos utilizados para «manter o ﬁirícionamentodo negócio. São. aquelesque não 
mantém- proporcionalidade diretacom a quantidade produzida. Geralmente são custos gerados 
nas fáreas. de apoio da empresa”. São- .exemplos :de. custoscﬁxos, aluguel, despesas :com
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contador, - consultores, pró-làbore .daf diretoria, 
_ 
propaganda, tax-as'Ízde ,ﬁinciona-mento,. .entre 
outros. 
_ ;De'acordo1com:Dolabel-a '(1999, p; 237), “at ferramenta adequada'-.parazum__~. bom 
zcontrolezﬁnanceiro de.curtoV_'prazo:denomina¬se1ﬂuxo.de caixa, ouseja, um.acon_ip'a_nhamento 
das entradas .e saídas de recursosﬁnanceiros no zcaixa da empresa”. 
~ íPara:o Centro ~Cape,--fluxo» de- caixa “é ¡_a_.previsão,›o registro e o controle das 
entradas (que são- .os recebimentos);-e -saída,sf.(_que são os gastos) derecursos*--financeiros, 
durante/um determinado período -.de;~tempo,,da empresaicomo todo”. 
;No_.:plano ﬁnanceiro também :existem outros_¿pontos importantes como o.zponto de 
equilíbrio, períodofde paybaclgitaxa de :retorno e valor presente ~lí,quido,_ pois ajudam a analisar 
a* lucratividade-'do .empreendim_ento. 
[Para -Dolabela-(l~99,9_, ,zpi 239), °fozponto= de equilíbrio -corresponde «ao nível de 
faturamento .para_;que;a -empresa ›.po_ssa__cobrir., ex‹ata-mente,1o.s4seus custos, ou seja, ,atingir um 
lucro operacional igual . aúzero.-.Acima do' ponto de equilíbrio, azempresaterá.,lucro;-e, :abaixo 
dele, incorrerá em prejuízo”. 
O ponto de equilíbrio,-de -*acordocom oíCentro. Cape, “indica com -qual volume de 
produção ou-de vendasa empresa-conseguirá equilibrar -as receitas e zos custos.” Indica .quanto 
a empresa consegue sair dovzprejuíze, passando, -a partir--daí, a obter lucro”. 
O. .periodo depayback, segundozDolabela. .(~1_999,_. p. 24.0), .“éú.o .período de 
recuperação. do' investimento, ou. .S,€j3-,z é' o_ período *necessário para osfuturo .empreendedor 
recuperar o 'dinheiro aplicado-em um novo negócio”. 
«O projeto de viabillidade, através idos -aspectos 'Í-inanceiros, também demonstra ao 
empreendedor qual oztempo de retomo- do' seu investimento ;e a que .t-axa elezretomará. 
Segundo Francisco (1991, p. 2.11), “a taxa de .retornozde um investimento .é :a taxa de juros que 
anula a diferença entre os valores atuais das receitas e das' despesas deseufﬂuxo de caixa.”
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3 .METODOLOGIA 
TA- metodologia do 'projeto consiste em analisar zo.tipo›de_pe_squisa-«a ser realizada, 
determinar. o universo da .pesquisa em questão, calcular a amostra .e -especiﬁcar os 
instrumentos utilizados para coleta 'de' dados, assim como'oƒprocessamentozdosmesmos. . 
3.11'Ifipos de -pesquisa 
.De acordo com a deﬁnição dos objetivos destel_prejeto,~optou-sepelo método da 
pesquisa descritiva.conclusiv.a, quesegundo Vergara. (2000, zp. 47), 
-expõe -características de determinada população ou -de detenni11ado~fenômeno. Pode 
também estabelecer correlações entre variáveis -e deﬁnir¡ sua natureza. Não tem 
compromisso de explicar osffenômenos que descreve, embora~sirva de base,-para tal 
explicação. 





exploratória, que de acordo-como Ve,rgara_(200Q,»p. 47) *fé realizada em área na qual-há-pouco 
conhecimento-acumuladoze'-sistematizado. Por -sua natureza ide sondagem, -não f-comporta 
hipóteses que, todavia, poderão .surgir durante ou _-aofﬁníal-.da..pesquisa”. 
H 
.Os :dados :primários Para esta .pesquisa foram ›-coletados junto :ao .mercado de 
clientes potenciais, concorrentes se ffornecedores. . Deiacordo :comíDo1'a*bel^a . (1 999,1). 149), os 
dados» primários são “informações ,produzidas ,pela propria pesquisa. ‹ Inicialmente, os 
pesquisadores investigamzos-dados-secundáríos.1Caso-não sejam suﬁcientes,--coletam dados 
primários”. 
'Segundo Dolabela '(1999, 
V 
p. '149), . as fontes secundárias' °.“contém .dados e 
informações coletados por terceiros e colocados fà disposição dopúblico. .São feitas, .para essa 
ﬁnalidade, por instituições como o 'IBGE-(Institutof-Brasileiro derGeograﬁa e Estatística), 
SEBRAE, prefeituras, governos dos Estados, associações de classes, sindicatos”.
r'
41 
Os «dados secundár›ios'foram coletados através?'delevantamentos bibl›iográﬁcos, 
documentais e estatísticosfem instituições como- .o Instituto Brasileirode -Geogr-aﬁa .Estatistica 
- IBGE, Prefeitura 'Municipal de -Florianópolis, Serviço -Brasileiro :de.;Ap.oio. àsr.i\/Iicro e 
Pequenas Empresas ~ SEBRAE, Junta .Comercialdo .Estado :de Santa Catarina ~. JUCESC, 
Biblioteca Universitária e Intemet. 
3.2 Universo»da›pesquisa 
A população utilizada para frealizar ;a'pesquisa_ junto: aos consumidorespotenciais 
foi .aípopulaçao feminina zdo muni.cípio'.de "Florianópolis,_.que 'é de 176.621 shabitantes, de 
acordo com o censo demográﬁco de 2000. Este -dado foi 'fornecido pelo Para o cálculo 
da população nãofoi considerado o índiceide crescimento da população,-poisestainformação 
não é conhecida, nem pelo IBGE, nem -pela-.Prefeitura.Muni`cipalf de Florianópolis. 
*Como os produtos'oferecidos¿.pelo ernpreendimfento não são-atrativo's ao .público 
masculino, optou-se pela 'segmentação de*mercado,*_que segundo Nickelsferwood (1999, p. 
140), é “o processo de agrupar, pessoas ou organizações dentro 'deíum mercado-de -acordo. com 
necessidades, caracteristicas ou comportamentos. similares”. 
Para Nickels e Wood .(1999, p. ‹l.40),. os mercado-alvo .constitui “fo gruo de 
.pessoas e organizações a cujas necessidades .umiproduto .é. especiﬁcamente .projetado para 
satisfazer”. Na pesquisa deste .projeto,.o mercado-alvo.réapopulação femininado. município 
de Florianópolis, que caracteriza-se, ainda, como segmentaçãoidemográﬁca, ideﬁnida por 
Nickels e Wood (1999, pj 143), como uma forma de cr-iar grupos menores»-dent~roz de um 
mercado mais amplo utilizando variáveis .que .descrevem .a população, como idade,-renda, 
sexo, entre outros.
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Para .a aplicação .da pesquisa foram- selecionados alguns-b'airrosespecíﬁ'cos,l que 
encontram-sepróximos ao bairro :onde 'pretende-se fimplantareo --empreendimento: -Bairro de 
Fátima, Coloninha, Jardim Atlântico,-Balneário;Canto^eEstreito,:~este último.-'escolhido para 
viabilizar o negócio. 
Quanto ao mercado concorrente, foi realizado umLlevantamentofde-todasasfjlojas 
de aviamentos de Florianópolis por meiozda' Internet; sendo-que a pesquisa* foi-.realizada com 
as lojas-localizadas nos bairros em questão e doecentro- de F-lorianópolispróximas ao-temiinal 
urbano e principais ruas da cidade. 
Como o focozdo empreendimento em ,questão .são zartigoseepara.-tricô,. crochê e 
-bordado-ponto cruz, as -lojasque vendem. exclusivamente aviamentos foram gdescartadas do 
universo da -pesquisa. 
Por uma das sócias ter experiência 'de 9 anosíno ramo do negócio; na mesmaàﬁcou 
responsável por. selecionaros f fornecedores. que .-_possuem‹_produtosr -com qiualid-ade, .maior 
variedade esmelhor preço de custo. 
3.3 Cálculo da amostra ' 
.O tipo de amostraselecionadal pararealizara-pesquisa junto- aos consumidores foi 
avamostra estratiﬁcada simples, que, segundo Nickels e Wood' (1999,' p."93;),~ para ,serzprojetada 
deve-se dividir a população em subgrupos distintos e entãofselecionar uma amostra aleatória 
simplesem cada subgrupo. 
Utilizou-se a .fórmula abaixo, em virtude -da -população - da pesquisa ser 





N: tamanho da amostra; 
cs: nível de conﬁança escolhido, em números de 'desvios padrão; 
p: proporção das características pesquisadas novuniverso, calculada emporcentagem; 
~ ~ 
q: proporçaoi universo que nao possui a característica pesquisada (100-p); 
e: erro de estimação permitido. 
' Considerou-se para calcular a amostra: 
a) O nível de conﬁança (cs) de 95,4%; ,que equivalesa- dois sigmas; 
b) A proporçãodas características pesquisadas nozuniverso zé desconhecida, então supôs-se 
uma proporção de p=50% e,zfeonsequentemente,:_qi=-50%; 
c) O tamanho 'da população, que éídev 1706.6210 habitantes; 
d)'O erro de estimaçãotpermitidoe de 7%. 
Calculou-se a amostra: 
N = 22 X 50 x50~= 4~X 2500 
72 49 
N = 204,08 == 205 mulheresentrevistadas - 
O tipo de amostra selecionada para realizar 'a pesquisa junto ao mercado 
concorrente foi a amostra não-probabilfísticappor' tipicida'de¿ que de acordo com .Vergara 
(2000, p. 51), -é “constituída pela seleção- 'de' elementos que _o_z pesquisador considere
~ representativos da populaçao-alvo”. 
Como na região próxima ao bairro selecionado para a1..instalaçã‹;› do 
empreendimento existem somente duas lojas, ambas foram-pesquisadas.:Emjrelação às lojas
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do centro. de Florianópolis,fforam-~selecionadas..pela pesquisadora as: lojas- que vendem artigos 
de tricô, bordado ponto cmze crochêtotalizando 5 empreendimentosdo; ramo. 
3.4 Instrumento -de coletade dados 
Para: obtenção dos dados junto ao mercado declientes potenciaisíutilizou-se.,como 
instrumento decoleta de dados ~o :questionário estruturado-nãoedisfarçado. 
.Quanto .à forma .de aplicação. ayser utilizada. ^ neste .-projeto, ~o.p.tou.-se-_ pelo 
questionário autopreenchido.'Para'Vergara (2000, p, .~54),:o:¿questionário “;“caracteriza¬-se_por 
uma série de questões apresentadasfao vrespondente; por escrito. Às vezes,..ézchama'do de teste, 
como 'ér -comum em pesquisa psicológica; outras,~é'de_signado: por escala, quando quantiﬁca 
respostas”. 
V 
Os obj.etivos<do.questionário-'eram za1-.zveriﬁcação-da viabilidade* de implantação de 
uma loja de acessórios para tricô, crochê ebordado e>o«p_exﬁlí.d'e seus prováveis clientes. 
A pesquisa de ca¿mpo.foi:realizada' noperíodoxde .O2.a.23l0l-, .noszbairros já 
especificados no item 3.2. 
A- ent-revistadorza realizou aƒpesquisa com-mulheres. que estavam-passando pela rua 
e moradoras 'de condomínios próximos' ao local escolhido -para viabilizar» o¬ -negócio. A 
entrevistadora explicou-lhes._rque. se tratavadeum. trabalhoideconclusão de curso, .sendo o 
tema proposto of plano de negócios' de 'umaloja fdetrabalhos manuais. 
A' pesquisa junto ao mercado concorrente foi realizada por .meio da observação 
direta e disfarçada, assim como entrevista informal, que' de acordo oom'Vergara_ (-2000, p. 54), 
é um procedimento que consiste em fazer .perguntas a alguém, que .oralmente,- as responde. A 
entrevista informal é quaseuma conversa, mas.quefpossui.o=objetivo.<especíﬁco .de coletar os 
dados necessários à pesquisa.
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3.5 Processamento. de dados 
.De acordo com Matt-ar (1999, p. 42)'“o processamento de.-dados' 'compreende os 
passos necessários para transformar osdados .brutos coletados em. d'ados>trabalhado-si que 
permitirão a realização das análises einterpretações.” 
“Para Mattar (1999, p.. 42),'-os processamento. deve compreender- as seguintes Jfasesz 
verificação / edição, codificação, digitação- e tabulação. 
Para ~o processamento dos. dados; coletados nesta pesquisa .optou-se -.pela .tabulação 
simples inteiramente manual.. Segundo Mattar. (1999,. p. »49).xa tabulação .simples “envolve a 
simples contagem do número .de casos que ocorreram semrcada' uma das variáveifsfdo estudo.” 
Para -a apresentação 'dosídados -utilizou-se'tabÍeias~eV gráﬁcos.
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4 1›L¿No DE NEGÓCIO 
No plano de negócijos, 'abordou-'sez a; questão .da:..abett11Ia.'_'d_a.,en1p_resa, 
caracterização' do empreendimento, assim comozosz aspectos jurí'dicos,'.,l'ega_is',.administrativos 
etécnicos. 
' 'F-oram realizadas ‹pesquis'as~ju-nto aormei'-,cado de consumidoresem¿¿potencial1'e dos 
concorrentes diretos e indiretos, identiﬁcando» seus: zpontosí fortesz e e. . ﬁ~ac,os,z-seus -.principais 
produtosie' serviços. 
. Veriﬁcou-se,*também; se ro jpontofonde 'se;.pretende¡montarâof» ,estabelecimento está 
próximo de seupúblico' 'alívo e se .é.de fácilí acesso. 
-O plano ﬁ`nancei`ro~ abordou ,d"etalhadamente¬todos os» -custos, investimentos e 
análise de -lucratividade parazverificarz se›o~empreendi‹mento~em quest~ão~é›viável= ou não. 
4.1 A- empresa 
" A seção trata de 'todos os aspectos /legais que envolvem »az iímpiant-ação do 
empreendimento, inicialmente; -af caracterização daempresa, em ‹seg1-lida, oz registro, de - 
sociedade, neste caso será, a -sociedade; por -quotaszdez responsabilidade;jlimitada;após, as 
etapas pararegistro da sociedarde e, ﬁnalmente, o. contratozde:co.nstituiçãoedarsociedade. 
O nome escolhido para o empreendimento foi Bietucha Bordados Ltda, sendo seu 
nome fantasia Betucha Bordados. Ele está situado à Rua Liberato Bittencourt-, nf* 1749. A 
empresa terá -sua sede e foro no municípiode-Florianópolis, Estado'de1Santa-Catarina. 
A missão da Betucha:Bordados Ltdaé a de oferecer uma alternativa-de. lazer para 
suas clientes por meio -.daprática de trabalhos manuais, desenvolvendo não só habilidades
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especíﬁcas,: mas 'habilidades pessoais como forma ide- terapia. .e› relaxamento; além de 
comercializar osprodutos paratricô-,.cro.chê.e bordado: pontos cruz. 
4.2 Aspectos-.administrativos,"j‹uifidicos; legais .etécnicos 
O registro de .s.ocie¬d'a'de- comercial;-por quotas -de responsabilidade -limitada 
consiste. no._arquivamentof .do contrato -social. na Junta "Comercial do Estadoade-Sant-aâfCzat__arina 
(JUCESC) onde. a sociedadezvai desenvolver suas- atividades; dando'-início. ›a:existênciaz¡legal 
como<pessoa'jurídica de direitoprivado. 
A Betucha BordadosfLtda›. será formada :por ttrêsz sócias: 'Elizabeth 'Ma1;y.Binns, 
Ana_Paul›a.Martins de'Alimeida ez-RoVberta'N-. Martinsde Afl-meida, sendo-o capital constituído 
por quotas de igualvalor para cada«uma,_ não necessitandode-zﬁnanciamento. 
-A escolha dos'esórcios>pode=ser um fator*-defesucessof e'tambén1<~de fracasso.-e grandes 
dissabores. 'Para.Dolabela (_19_99z,v _p. 295), “as sociedades _se.desfazemf com .muita~ƒreqüência. 
Mesmo em famíliaj (e talvezgprincipalmente); osàproblemas são sérios”. V 
O autor- sugerealgumas reﬁexões ao--escolher oz sócio de seu empreendimento, 
como níveis educacionais -semelhantes, «para que as ~informaç'ões ﬂuamde ambos os -lados 
uniformemente; conﬁança-, pois. a:falta;dela pode caracterizar.-se um alto risco: ea-dissolução da 
sociedade; necessidades semelhantes; aceitação' -mútua; complementaridade, no" qualt oszsócios 
tenham habilidades e perfis. -diferentes., deforma .a- atender às _pn'n_cipais necessidades da 
empresa; bom contrato legal e, principalmente, muita comunieação. 
No caso da Betucha.BorÍdados Ltda.,.os critérios para seleção' das sócia-s se» deram 
através de conhecimentos- especíﬁcos. que cada uma -possui. -(complementaridade)- A. sócia 
Elizabeth Maq/Binns possui amplazexperiência .no ramo de: trabalhos. manuais, faz' cursos 
sempre que possível, além de sua .habilidadenatural paraf.traba'lhos manuais.
i
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Sem. seus conhecimentos especíﬁc.os,zas‹sócias Ro'bertaiN. de Almeida ze Ana 
Paula~M.-' de Almeida, não terianro -conhecimentonecessário para -abrir umzempreendimento 
'neste ramo. 
Já a sócia Ana Paula» M. de.Almeid'a,_p~possui um conhecimento-* amploiemrelações 
humanas, sendo .responsável pelo marketing da» empresa. A sócia é formadazem Psicologia, 
pela UFSC, e sabe lidar com os-cliientes efornecedoresí de modo a entender suasnecessidades. 
-Aõsócia Roberta N; M; ~-de Almeida: possui; conhecimentos específicos. na, área 
administrativa=ﬁnanceira, tornando;-se responsável por. .esta-função.. ~Desta.forma;. as.-tr.ês.sócias 
decidiram unir .seus conhecimentos .técnicos "e abrir. um -negócio.. Hazuma. .administração 
familiar; .o .que facilita a integração entreas sócias, que_j1áz.cor1l1ecem.os¿pontos'-.fortes-.efracos
/ 
de cada uma. 
. As etapas para registro de uma empresa'limitada~,;est=ão- designados.-azseguir. 
la etapa: Prefeitura Municipal de Florianópolis (PMF) 
H Formalizaçãoda consulta -de viabilidade. ' 
2” -etapa: Junta Comercial do:Estadozde.-Santa C~atarina..(JUCESC) 
U Requerimento Tarja Vermelha; 
H FCN (Ficha de Cadastro Nacional) 1 e 2; 
D Contrato .Social (padrão ou próprio) -03 vias, com todas as páginas nlbricadas pelos 
sócios e testemunhas e=com-vistode um advogado; 
U .DARC - Documento de Arrecadação do -Registro.-do.Comércio '(04 vias); 
D DARF - Documento de Arrecadação de “Receitas Federais:(03 vias); 
D Cópia da carteira de identidade e CPF de todos ossócios,"autenticada; 
D Cópia do comprovantedef endereço;
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D ` Cópia do IPTU. 
3” etapa: Receita Federal- Obtenção do /Cadastro-Nacional:de;Pessoa'Jurídi'cai(CN1°J) 
U Ficha Cadastral de Pessoa 'F ísica -FCP] e quadro 'societário -(O2 vias); 
D ' Cópia; da carteira de identidade e~CP-F!de=to“dos›os sócios, autenticada; 
U ¬ Cópia- autenticada dos: comprovantes 'de endereço dos -s'ócÍios;_(›0'1;zvi-a*luz;- 'água ou 
telefone); 
D C_ópia.autenticada1do comprovantede localização da ;ﬁrma; (contrato: de';locaçã1o¬,-esc1'itura 
'pública ou IPTU); 
U "Original ou -cópia autenticada, do contratovsocialí (atozconstitutivo),` deliberativo registrado 
V- no órgão competente; 
H -Comprovante W de entrega. das últimas. *cinco -declarações A-ou: isenções; z-com; _-ﬁrma 
2 reconhecida. 
4” et-apa: Secretaria 'da Fazenda -'Obtenção 'da-Inscr.i;çãofEstadual 
U FAC - -F1¢ha-âe;-Ama1izzçâ0«caóaszmitçoz ms); 
U .DAR '- Documento de Arrecadação Estadual1(.O3.vias); 
U Cópia dozContrato Social com o'irespectiv.o:número.daz.lUCESC;autenticada;
f 
U Cópia da ﬁcha do CNPJ comzorespectivo número; 
D Cópia do CPF dos sócios e respectivos cônjuges autenticada; 
U Cópia da carteira de identidade de=todos ossócios autenticada;
V 
'= Cópia dos comprovantes de endereço dos sócios (O1 -via luz; água outelefone); 
D Cópiada Escritura/contrato.delocação do imóvel/croqzui-.de localização autenticada.
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5” etapa: Prefeitura..Municipal.- de Florianópolis 
D Alvará de Funcionamento '-1Secretariazde"Finanças
_ 
D» 'Azlvará›- Sanitário do DSP--Departamento--de Saúde'Publica; 
H -'Contrato 'Social' Original, regi-stradozna CESC; 
'=` ;C-artão; dozCNPJ; 
D :Vistoria-.do1‹Co1_tp¿ozde Bombeiros,da;Polícia~Militar; 
'U 
. .Consultafde fviabilidade ;(_re_quer.ida: no _primeiro¡passo ~.orig‹inal); 
U Escritura */contratolde locação do imóvel; 
D- 9 CMC .-* Cadastro Municipal de Contribuintes. 
Oácontrato social de constitu-ição da ~emp_1'esa: envolve informações: dos sócios, 
estabelece as quotas que cada sócio possuirá eu.seusrespectivosvalores. Informa se1_o capital já 
foi todo “integralizado,*deﬁn-e:atsede e 'ozfororquera empresa deverá recorrer. 
O contrato da Betucha' Bordados Ltda.. com todas 'as informações ﬁnanceiras e 
dados das .sócias encontra-se no Anexo A~,~deste¡pr.ojeto. 
Quanto aos aspectos administrativos, a estrutura geraldo empreendimentopode 
ser classiﬁcada por Mintzberg (1995, p. 158), como uma .estrutura com “:*reduzida'divisão do 
trabalho, diferenciação mínima entre suas unidades _e_. pequena hierarquia administrativa”. 
O organograma da Betuchal Bordados Ltda. pode ser visualizada abaixo, -que de 
acordo com conceito de Mintzberg1(1995, p. 159), classiﬁca-se como estrutura simples, sem 










'c 'AnaPaula *Elizabeth _.R'oberta- 
V A Assembléia do's.Só'ciosfé responsáveljporr-discutirétodoszfois-êa¬speetos-íinererrtes ao 
empreendimento .de -forma.-democrática.:--É composta.-~p.elas.e~três sócias, quertomamztoãas as 
decisões para ;o.-bom funcionamento .dos trabalhos fdesteempreendimento.. Subordinadaia esta 
Assembléia estão três gerências: 
zA Gerência Administrativ.o¬Financeira;. no -qual;'aús`óc`ia:'Roberta.'N. -Martins de 
'Almeida será-a responsávelaﬂporz desempenhar fo papel de contas- apagar e receber; compra-s e 
todas 'fase zﬁinçõese pertinentes» a1 «parterﬁnanceira .dozrempreendimentoà como investimentos, 
empréstimos, entre outras. 
-A Gerência de Marketing, noz qual' ea sócia ;A11az--Paulai'Martins-de›Almei‹Éla -será -a 
responsável- em '- desenvolver- atividades; de: mar:keting,_zeomo: pr_opagand;af,zpublicidad-e;. entre 
outras atividades aﬁns. . 
A Gerência'de'Produtos, .no-,quali'a sócia 'será Elizabeth Biinnsã “é .responsável 
pordesempenhar-.atividades .de controlede estoque-e .aquisição .de novosgprodutos-¿garantindo 
afvariedade de materiais no- empreendimento. 
A
H 
As três sócias. serão responsáveis pelo» atendimento ao público-,_ manutenção do 
empreendimento, .bem .como Vveriﬁcar necessidades. dfosvclientesz. Não haverá" .outros 
funcionários na loja, sendoefetuada uma escala.de-atendimento' entr_e:aszsó'cias¿ ;de:modo› que, 
-em horários 'demaior rnovimentotodase estejamno empreendimento. 
'Quanto ao regime deztraba~lho~ ezordenados,estes-foram.assim=V divididos:
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a) Gerente Administrativo-Financeiro: trabalhará de segunda a sexta-feira das 
8:30h às 15:00h e aos sábados das 8:30h» às 12:30h. A retirada, a título de pró- 
labore, será de R$ 700,00 (setecentos reais). 
b) Gerente de Marketing: “trabalhará de segundaa- sexta-feira das 12:00h às 18:30h 
e aos sábados das 8:30h às 12:30h. O pró-labore ﬁxado é de R$ 700,00 
(setecentos) reais. 
c) Gerente de Produtos: trabalharádesegunda a- sexta-feira das 12:00h às 18:30h e 
aos sábados das 8:00h às 12:00h. O pró-labore ﬁxado é de R$ 700,00 
(setecentos) reais. 
Arempresa ex_ercerá.suasz atividades no período das 8:30h às 18:30h de segunda a 
sexta-feira e das 8:30h às 12:30h aos sábados. 
A.Betucha-Bordados' Ltda; pretende equipar-se com o que há-.de melhor qualidade 
no mercado em relação a equipamentos, móveis e materiais. Os equipamentos, móveis e 
materiais que serão adquiridos para compor az decoração e arranjo interno da loja, que de 
acordo com Richter (1996. P. 15), são “importantes para o sucesso da loja”, podem ser 
visualizados-no Quadro 2. 
. QTD \Es1›Ec1Erc'AÇÓEs 
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.1 ÍBa1cãozpara.o.eaixa 1,30 rx<O,60.'-xzl-, 10 
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Quadro 2 -Moveis, equipamentos eletronicos da loja 
O layout. refere»-se ao planejamento- fisico dai mobília' e suas' posições, 
equipamentos, mercadorias e suprimentos dentro da estrutura. Quanto melhor o layout, mais 
fácil será paralos trabalhadores- realizarem seus serviços e para os consumidores comprarem 
(KISHEL, 1994, p. 39-40). 
Para-se obter o layout correto, deve-se arrumar as' coisas de forma- a calcular o 
máximo de beneﬁcios com o espaço disponível. No caso de uma loja de artigos para tricô, 
crochê e bordados ponto cruz, isto significa aumento' da area de-tráfego-de clientes e vendas. 
Não haverá mostruários e nem prateleiras com produtos no meio da loja, todos os 
produtos estarão emprateleiras instaladas- próximas- às -paredes do empreendimento. Desta 
forma, há um ambiente mais amplo e as clientes podem sentir-se mais a vontade para 
escolherem-seus-produtos. 
A“.loja~contaicom~uma ` área.d`e aproximadamente 40m?,. no qualüó mz destinam-se 
ao estoque do empreendimento.. Há. também. um lavabo de "2m2, para uso das sócias da 
empresa. 
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- EsTdnTe em posT forming nd cor ovo 
[medrdds 2 70mA x 7,<?OmL_x O,80mP]; - 
- Bolcóo bolxo com duos portos em posi e 
formrng no cor ovo e Tdmpo de vidro 
(medados 1 10mA x 1,20mL x O,50mP); 
¡_¿.¡¿¿i__¿:í 
- Mesd com bose de ferro cromddo e 
Tdmpo de v|dro (medidos: O,45mA x , 
1 OOmL x O 58mP) 
- Esrdnre de oco com Ó proreleiros 
(medrdds 1 70mAx 1,50mL x O,70mP); 
2% â'-ra. fíêâ .L -z .-......¿". - Longorino com 3 Iugdresàsem broços 




- Bdlcõo/Mesd em posi forming no cor 
ovo (medidos: 1,10mA x 1,80mL x_ 
O,50mP); ' 
- Codeird girdforio com reguldgem de 
dlfuro revesﬁdd com espuma injefddd no 
cor cinzd.
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A reposição dos estoques será feita semanalmente de acordo com os relatórios de 
vendas diário, ouseja, ao final decada semana o volume de produtos vendidos será solicitado 
ao fomecedor, tendo em vista que o prazo de entrega de alguns produtos leva em torno de S 
dias. 
Paraa reposição de estoques dos produtos da linha Karsten, também haverá um 
controle de vendas diário. No entanto, dependendo do volume de vendas, os pedidos deverão 
ser realizados em maiores quantidades e periodicidade, já que o prazo de entrega é de 45 dias. 
Ao ﬁnal de cada mês, uma das sócias irá à São Paulo, capital, para repor o estoque 
dos artigos de aviarnentos, como fitas, rendas, elásticos para tecidos. Os fornecedores serão as 
lojas da Rua 25 de Março e suas transversais, conhecidas por seus preços competitivos e 
grande variedade de produtos. 
4.3 Hana rnereadológico 
Com o objetivo de levantar informações necessárias para a análise do público 
consumidor, realizou-se uma pesquisa no período de janeiro do corrente ano, visando traçar ,o 
perfil das mulheres que fazem trabalhos manuais, conforme descrito na metodologia do 
trabalho. 
A seguir apresentam-se os resultados, análise e interpretações das questões da 
pesquisa referente ao mercado consumidor. O questionário aplicado encontra-se no Apêndice 
A. 
Quanto ao perﬁl sócio-econômico das entrevistadas, pode-se concluir que a sua 
grande maioria são mulheres casadas, entre 26 e 35 anos, com dois ﬁlhos. Praticamente 
metade das entrevistadas possuem nível médio. Grande parte das entrevistadas trabalham com 
carteira assinada e sua renda familiar está acima de R$ 2.091,99.
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Das 205 entrevistadas, 81,95% fazem algum trabalho manual e 18,05%
\
~ responderam nao fazem trabalhos manuais. 
Este resultado demonstrou que a maioria das pessoas entrevistadas faz algum tipo 
de trabalho manual. Este é um importante dado para esta pesquisa, pois demonstra um 
significativo interesse das mulheres entrevistadas por esta atividade. 
Na tabela 1 pode-se visualizar as informações coletadas durante a pesquisa. 
Tabela 1 - Você faz algum trabalho manual? 




Não, qual o motivo? 37 18,05% 
TOTAIS 205 100,00% 





Gráfico 1 - Você faz algum trabalho manual? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Das 205 entrevistadas, 37 responderam que não fazem trabalhos manuais, sendo 
que a razão apontada na pesquisa foi que 56,76% não fazem por não ter interesse, 35,14% 
pelo fato de não ter tempo, 5,41% não sabem fazer e 2,70% acham diﬁcil. 
Tabela 1.1. - Qual o motivo? 
T. Absol. T. Relat 
Não tem interesse 21 56,76% 
Não tem tempo 13 35,14% 
Não sabe fazer 2 5,41% 
Acha diﬁcil 1 2,70% 
TOTAIS 37 100,00% 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários. 
5,41% 2,70% 
35,14% 
I Nao tem interesse 
I Não tem tempo 
ElNão sabe fazer 
56›75% I Acha ààﬁzu 
Gráﬁco 1.1 - Qual o motivo? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Das 205 entrevistadas, 168 mulheres responderam quais tipos de trabalho manual 
que fazem, sendo que 31,73% fazem tricô, 29,89% fazem crochê, 28,41% fazem ponto cruz e 
9,96% fazem outras atividades, entre elas, trabalhos com madeira, artesanato, velas e 
bijuterias. 
Os resultados mostram que 90,03% das entrevistadas podem ser consideradas 
clientes potenciais do empreendimento, já que trabalham / desenvolvem trabalhos manuais 
compatíveis com o negócio da Betucha Bordados Ltda. 
Com este alto índice apontado pela pesquisa, constatou-se que o mercado é 
atrativo e amplo e deve ser muito explorado pelas sócias. Através de estratégias de marketing 
adequadas, é possível encantar estas consumidoras em potencial, motivando-as a procurar o 
empreendimento não só em busca de produtos, mas de algum valor agregado aos produtos 
oferecidos. 
A seguir pode-se visualizar os resultados da pesquisa realizada a fim de veriﬁcar 
quais os tipos de trabalhos manuais as entrevistadas possuem maior interesse. 
Tabela 2 - Quais os tipos de trabalho manuais que você faz? 
T. Absol. T. Relat 
Tricô 86 3 1,73% 
Crochê 81 29,89% 
Ponto Cruz 77 28,41% 
Outros 27 9,96% 
TOTAIS 271 100,00% 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários. 
9,96% I Tricô 
I Crodiê 




Gráﬁco 2 - Quais os tipos de trabalho manuais que você faz? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Das 205 entrevistadas, 168 responderam que fazem trabalhos manuais, no qual 
68,45% fazem trabalhos manuais eventualmente, 27,38% semanalmente, 2,98% mensalmente 
e 1,19% diariamente. 
Estes resultados mostram de 68,45% das entrevistadas eventualmente comprariam 
os produtos da loja em decorrência da periodicidade com que desenvolvem trabalhos manuais, 
o que é um percentual muito alto. Outro dado relevante apresentado pela pesquisa é de que 
apenas 1,19% das entrevistadas praticam diariamente trabalhos manuais. 
Neste caso, as sócias devem preocupar-se em criar uma estratégia de marketing 
que leve suas consumidoras em potencial a praticar com maior ﬁeqüência trabalhos manuais. 
Algumas estratégias que podem ser adotadas pelas sócias destinam-se à criação de cursos, 
inovação de produtos e disponibilização de um espaço na loja para exposições dos trabalhos 
realizados pelas próprias clientes. 
Tabela 3 - Com que freqüência você faz trabalhos manuais? 
T. Absol. T. Relat 
Eventualmente 1 15 68,45% 
Mensalmente 5 2,98% 
Semanalmente 46 27,3 8% 
Diariamente 2 1,19% 
TOTAIS 168 100,00% 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários. 
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Gráfico 3 - Com que freqüência você faz trabalhos manuais? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Das 205 entrevistadas, 168 responderam que fazem trabalhos manuais e dentre 
estas entrevistadas, 65,36% procuram lojas especializadas em produtos para trabalhos 
manuais, 17,88% procuram lojas do comércio varejista do bairro onde mora, 15,88% lojas do 
comércio varejista do Centro e 1,68% em locais onde são ministrados cursos de trabalhos 
manuais. 
Com estes dados é possível concluir que a maioria das entrevistadas procura lojas 
especializadas em produtos manuais, o que fortalece a criação de um loja especializada neste 
segmento de mercado. 
Posteriormente, serão oferecidos cursos no local, onde as clientes poderão 
comprar o material básico para iniciar suas aulas. Esta é uma estratégia que visa integrar o 
lazer proporcionado às clientes e a venda de produtos da loja. 
Tabela 4 - Em que local você compra o material para fazer trabalhos manuais 
T. Absol. T. Relat 
Lojas do comércio varejista do Centro 27 15,08% 
Lojas do comercio varejista do bairro onde mora 
A 
32 17,88% 
Lojas especializadas em produtos para trabalhos artesanais 117 65,36% 
Em locais onde são ministrados cursos de trabalhos artesanais 3 1,68% 
Outros. Quais? 0 0,00% 
TOTAIS 179 100,00% 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários. 
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Gráfico 4 ~ Em que local você compra o material para fazer trabalhos manuais 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
61 
Das 168 entrevistadas, 37,99% considera mais importante a variedade de 
produtos, 29,69% a localização, 20,52% o preço, e 11,79% o atendimento. 
Com esses dados, podemos concluir que a variedade de produtos é o principal 
motivo da escolha do local de compra, sendo que a variedade é um dos pontos fortes de uma 
loja especializada em produtos manuais. 
A localização e o preço não podem ser desconsiderados, já que constituem 
50,21% dos motivos citados pelas entrevistadas. O bairro em que será implantado o 
empreendimento proposto é muito atrativo pois é um bairro populoso, com diversas lojas, 
redes de supermercados próximos e de fácil acesso. 
Tabela 5 - Qual o motivo que a leva a comprar neste local? 
5. Qual o motivo que a leva a comprar neste local? T. Absol. T. Relat 
Localização 68 29,69% 
Atendimento 27 1 1,79% 
Preço 47 20,52% 
Variedade de Produtos 87 37,99% 
Outros 0 0,00% 
TOTAIS 229 100,00% 
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Gráﬁco 5 - Qual o motivo que a leva a comprar neste local? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Dentre as 205 entrevistadas, das 168 que fazem trabalhos manuais, 70,24% 
gastam até R$ 25,00, 17,26% não sabem estimar, 9,52% gastam de R$ 25,00 a R$ 50,00, 
1,79% de Rs 51,00 a Rs 75,00 e 1,19%, mais do que Rs 100,00. 
O valor médio de gastos com materiais para trabalhos manuais é uma informação 
relevante para a estratégia de marketing voltada para o preço do produto. Além de qualidade e 
variedade, os produtos devem ter um preço acessível à maioria de suas clientes. 
Neste aspecto, a pesquisa junto à 168 mulheres entrevistadas mostro que a grande 
maioria, isto é, 70,24% gasta em média R$ 25,00 por mês, o que gera uma receita de R$ 
2.950,00. 
Tabela 6 - Qual o valor médio dos seus gastos mensais com a compra de materiais? 
T. Absol, T. Relat 
Até R$ 25,00 1 18 70,24% 
De R$ 25,00 a R$ 50,00 16 9,52% 
De R$ 51,00 a R$ 75,00 3 1,79% 
De R$ 76,00 a R$ 100,00 0 0,00% 
Mais de Rs 100,00 2 1,19% 
Não sabe estimar 29 17,26% 
TOTAIS 168 100,00% 
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Gráfico 6 - Qual o valor médio dos seus gastos mensais com a compra de materiais? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Das 205 entrevistadas, a pesquisa apontou que a forma de pagamento utilizada na 
compra de materiais para trabalhos manuais, entre as 168 mulheres que fazem estes trabalhos, 
86,90%, utilizam dinheiro nas compras, 7,14% utilizam cartão de crédito, 4,17% cheque pré- 
datado, 1,19% cartão de débito e 0,60% cheque a vista. 
Com esses dados, podemos constatar que a maior parte dos pagamentos são feitos 
com dinheiro, evitando assim, problemas com inadimplência e capital de giro para reposição 
de estoque. 
Tabela 7 - Qual a forma de pagamento que você utiliza na compra de materiais com maior 
freqüência? 
T. Absol. T. Relat 
Dinheiro 146 86,90% 
Cheque à vista 1 0,60% 
Cheque pré-datado 7 4,17% 
Canão de crédito 12 7,14% 




Fonte: dados primários. Base: 205 questionários. 
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Gráﬁco 7 - Qual a forma de pagamento que você utiliza na compra de materiais com maior 
freqüência? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Do total de 205 entrevistadas, das 168 que fazem trabalhos manuais, 52,57% 
afirmaram ser uma forma de lazer, 26,48% para uso pessoal, 18,97% para presentes, 1,58% 
como fonte de renda, e 0,40%, ou seja 1 entrevistada, relatou que faz os trabalhos para ajudar 
em uma ONG (Organização não govemamental). 
Podemos concluir que a maioria das entrevistadas faz trabalhos manuais, como 
atividade de lazer e para uso pessoal, sendo pouco significativo o uso como fonte de renda. 
Os atropelos do cotidiano, a rapidez com que tudo acontece no mundo, faz com 
que as pessoas procurem trabalhos manuais como forma de entretenimento, lazer e, muitas 
vezes, até como terapia. 
Esta é a realidade da amostra pesquisada, pois 52,57% das entrevistadas 
desenvolvem o trabalho manual motivadas pelo lazer. Desta forma, a Betucha Bordados Ltda. 
irá buscar altemativas que possam atender às necessidades destas pessoas, através de cursos, 
integração entre as alunas, proporcionando um ambiente descontraído em que possam 
descansar das responsabilidades diárias. 
Tabela 8 - Você faz trabalhos manuais por qual motivo? 
T. Absol. T. Relat 
Lazer 133 52,5 7% 
Fonte de renda 4 1,58% 
Presentes 48 1 8,97% 
Uso pessoal 67 26,48% 
Outros 1 0,40% 
TOTAIS 253 100,00% 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários. 
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Gráfico 8 - Você íãz trabalhos manuais por qual motivo? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Lembrando que foram entrevistadas 205 mulheres, das 168 entrevistadas que 
fazem trabalhos manuais, 84,52% nunca precisaram trocar mercadoria com defeito, e apenas 
15,48% relataram ter algum problema com defeito de fabricação. 
Podemos concluir que há poucos problemas com troca de mercadorias, pois as 
ocorrências de trocas por defeitos de fabricação são eventuais e ocorreram com um pequeno 
percentual das pessoas entrevistadas. 
Esta realidade de 15,48% mostra que os empreendedores devem ter preocupações 
quanto à escolha dos fomecedores. 
Tabela 9 - Você já precisou trocar materiais com defeito? 
T. Absol. T. Relat 
Sim 26 15,48% 
Não 142 84,52% 
TOTAIS 163 100,00% 






Gráfico 9 - Você já precisou trocar mateﬁais com defeito? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Das 26 entrevistadas que responderam sobre o grau de satisfação com a troca de 
mercadorias com defeito, 84,62% se mostraram satisfeitas com a troca, 11,54% muito 
satisfeitas e 3,85% se mostraram indiferentes ao grau de satisfação. 
Podemos concluir que nos casos onde há necessidade de troca de materiais por 
defeito de fabricação, a satisfação do cliente e' atendida. 
Tabela 10 - Qual o seu grau de satisfação com a troca dos materiais com defeito? 
T. Absol. T, Relat 
Muito satisfeito 3 11,54% 
Satisfeito 22 84,62% 
Indiferente 1 3,85% 
Insatisfeito O 0,00% 
Muito insatisfeito ~ O 0,00% 
Sem opinião 0 0,00% 
TOTAIS 26 100,00% 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários. 
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Gráfico 10 - Qual o seu grau de satisfação com a troca dos materiais com defeito? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Entre as 205 entrevistadas, 168 entrevistadas responderam sobre o que consideram 
mais importante em uma loja de produtos para trabalhos manuais, 32,85% procuram a 
variedade de produtos, 31,40% procuram preço, 27,54% consideram o atendimento, um fator 
importante na escolha de uma loja e 8,21% procuram lojas que ofereçam cursos. 
Podemos constatar que a variedade de produtos é o fator mais importante segundo 
a pesquisa, sendo que a variedade é um dos pontos fortes de uma loja especializada em 
produtos manuais. 
Tabela 11 z O que você considera mais importante em uma loja de produtos para trabalhos 
manuais? 
T. Absol. T. Relat 
Atendimento 57 27,54% 
Localização 17 8,21% 
Preço 65 31,40% 
Variedade de produtos 68 32,85% 
Cursos O 0,00% 
Outros 0 0,00% 
TOTAIS 207 100,00% 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários. 
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Gráfico 11 - O que você considera mais importante em uma loja de produtos para trabalhos manuais? 
Fonte: dados primários. Base: 205 questionários.
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Ei O) Êâ -~1 sua Q (1>¬ Realizouzse consulta junto ao mercado concorre - z' s de observação 
direta e disfarçada, e em alguns casos, a pesquisadora solicitou informações quanto aos 
produtos, para verificar o atendimento, variedade de materiais e preços praticados. Com este 
procedimento foi possivel verificar os pontos fortes e fracos de cadauma das principais lojas 
de aviamentos classificadas como concorrentes diretas. 
Gs concorrentes do empreendimento proposto, do ponto de vista do mercado,-se 
encontram em diferentes niveis. -Os concorrentes diretos as lojas de aviamentos e artigos 
para tricô, crochê e bordado ponto cruz, localizadas no centro, próximas ao terminal urbano e 
as lojas localizadas nos bairros proximos empreendimento proposto. seguida as dema p.. U3 
lojas de aviamentos. 
Fazem parte da concorrência indireta as lojas cujo foco principal são atividades 
não estão relacionadas com aviamentos, como comercialização de tecidos e lojas para 
presentes na cidade de Florianopolis. 
Os pontos fortes e fracos dos rincinais concorrentes de acordo com a es =uisa H Í' › . › 
estão descritos abaixo. 
a) Ponto 
9 empreendimento em questão está situado è. Av. Hercílio Luz, centro de 
Florianopolis. Seu comércio esta focado para o ramo de artigos para trico, bordado e crocliê e 
aviamentos em geral.
. 
Nesta loja há uma grande variedade de produtos e linhas e o atendimento é bom. 
Sião oferecidos cursos de tricô e crochê periodicamente e sua proximidade com a Escola 
Feminina (que também oferece cursos), faz com que muitas alunas optem por comprar 
materiais neste local.
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O diferencial neste empreendimento é o bordado a Muitas pessoas que 
não têm tempo ou interesse em praticar trabalhos manuais, assim como aqueles que procuram 
um presente mais delicado, podem comprar jogos de banho, copa, cama entre outros, já com 
bordados.
i 
Seu ponto fraco encontrazse na disposição dos moveis e prateleiras de linhas, que 
reduzem o espaço interno da loja, fazendo com que em dia de movimento seja dificil 
circular e ser atendido adequadamente. 
Dentre as lojas do centro, a questão de preço torna-se um ponto fraco pois alguns 
produtos são mais baratos nas Casas Vera Cruz, localizada no Mercado Público. 
li) Casas V era Qrua 
Localizada no Mercado Publico, esta loja possui muitos clientes devido ao grande 
tráfego de pessoas local. No entanto, devido esta quantidade de consumidores, a fila de 
espera para atendimento é longa e demorada. Muitas pessoas que dispõem de tempo 
desistem e vão procurar o que desejamlem outras lojas.
V 
atendimento fica prejudicado pois uma tentativa de atender rapido as 
clientes que estão aguardando, a sua qualidade. Para podem esperar, ha 
uma variedade produtos em geral e seus .precos são os melhores da região. 
c) Casas Coelho 
Esta loja esta localizada à_ Rua Deodoro, no centro e seu foco principal é a 
comercialização de tecidos em geral e no final da loja há setor exclusivamente de 
aviamentos e artigos para bordado, tricô e crochê. 
Neste local também ha um movimento muito intenso de clientes, já que a 
:ZÉ f-v› Ô Ei C: localização do empreendime é ito bom. Seus preços estäo acima da média de outras
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lojas do centro, como as Casas Vera Cruz e Miranda Aviamentos. Seu atendimento é bom e 
os funcionários possuem conhecimento sobre os produtos. 
d) Loja Bem me Quer 
Este empreendimento está localizado à Rua Liberato Bittencourt, no Estreito. Este 
é o principal concorrente da Betucha Bordados Ltda. devido sua localização e tradição no 
bairro.
E 
Esta loja atua há muitos anos neste ramo de atividade e é administrada pela Srta. 
Carla e sua mãe. Existe uma variedade de produtos e seu atendimento é excelente. Também 
possui um movimento intenso de clientes, mas a disposição dos móveis não compromete seu 
atendimento. 
Seus preços estão um pouco acima dos preços praticados pelas lojas do centro, 
mas, às vezes, compensa pagar um pouco mais no bairro -do que ir até o centro apenas para 
comprar linhas ou outros produtos. ' 
Sua localização também é privilegiada, pois encontra-se próximo ao 
Supermercado Imperatriz, o mini shopping do Estreito entre outras lojas. A loja oferece 
alguns cursos, mas apenas em alguns dias da semana e em horário comercial. 
e) Fio da Agulha 
A loja Fio da Agulha está localizada no Bairro Jardim Atlântico, Rua Celso 
Bayma, 293, sendo seu foco de comercialização aviamentos e alguns artigos para tricô, 
bordado e crochê. Não há' uma grande variedade de produtos como as lojas localizadas no 
centro, mas seu preço é acessível.
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O atendimento de seus funcionários é bom e mostram ter conhecimento sobre os 
produtos. Este pode ser considerado um concorrente direto e em potencial. 
Com estes dados foi possível avaliar os principais concorrentes do centro e do 
continente. Os principais concorrentes do centro são as Casas Vera Cruz, devido ao seu preço, 
variedade de produtos, e a sua localização, próxima ao novo terminal urbano, assim como as 
Casas Coelho, que além de ter grande variedade de produtos, possui tradição na cidade devido 
a qualidade de seus tecidos. 
Os concorrentes diretos do empreendimento proposto localizam-se nas 
proximidades -da região de implantação da nova empresa. A loja Bem Me Quer, no Bairro 
Estreito, é a principal concorrente direta, pois já é uma empresa que atua no ramo há muitos 
anos e já é conhecida entre os moradores da região. Sua variedade de produtos e seu 
atendimento caracterizam-se os pontos fortes deste empreendimento. 
Já a loja Fio Dagulha Aviamentos é um empreendimento mais recente e não 
possui a mesma variedade na linha de produtos. Sua localização, por ser mais afastada da 
região central do Estreito, constitui um ponto fraco do empreendimento. 
A Betucha Bordados Ltda. está localizada na região central do Estreito que possui 
supermercados, um pequeno shopping e lojas de diversos segmentos. De acordo com Richter 
{1996, p. 15), “é importante que o local tenha movimento e a região seja densamente 
povoada”. 
Para a empresa dispor dos recursos necessários para transformar a idéia de 
beneficio em produto, muitas vezes ela precisa dos serviços/produtos de outras empresas. 
Essas empresas passam a ser os fornecedores, já que atendem determinadas necessidades. 
Para a escolha dos fornecedores analisou-se aqueles que ofereceram melhores 
preços, qualidade, condições de pagamento, agilidade na entrega e assistência técnica, quando 
o produto exigireste tipo de serviço.
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Os fornecedores escolhidos para _este empreendimento estão relacionados no 
quadro 3: 
V FORNECEDORES PRODUTOS Il/LÂNUAJS E Prazo de Entrega 
Linhas Coats Corrente . V. 5.dias 
São Paulo - SP 
Linhas Círculo 7 dias 
Gaspar - SC 
Paramount Lansul (Pinguim) 15 dias 
São Paulo - SP 
Karsten 45 dias 
Blumenau - SC 
j 1 
Quadro 3 - Fornecedores produtos manuais 
Além dos produtos manuais, a Betucha Bordados Ltda. irá trabalhar com um 
Software de Controle Financeiro / Contábil. Desta forma, o controle de -estoque, tanto as 
entradas quanto as saídas de produtos, poderá ser controlada de maneira mais eﬁcaz. 
Os critérios a serem avaliados na escolha deste software são a credibilidade da 
empresa no mercado, a confiabilidade do soﬁware e da própria empresa, além da pesquisa 
junto à clientes que já utilizam o programa para verificar sua satisfação. A experiência que a 
empresa possui neste segmento e seu comprometimento com os clientes também serão 
avaliados antes da aquisição do software. 
Por se tratar de uma loja focada para a comercialização de artigos para tricô, 
crochê e bordado ponto cruz, constatou-se que, para artigos de aviamentos, uma das sócias 
viajará para São Paulo para realizar tal compra, pois não há necessidade de adquirir uma 
quantidade mínima de produtos, como é 'o caso dos demais fornecedores.
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4.4 Plane financeiro 
Para verificar a viabilidade de um projeto como este, é necessário estimar os 
aspectos ﬁnanceiros. De acordo com Buarque (1986, p. 107), “a determinação do nível dos 
investimentos necessários para o projeto é um aspecto fundamental, pois ela será básica na 
deﬁnição da viabilidade ou não da unidade de produção” 
A seguir, serão demonstrados os quadros de investimentos, despesas e receitas 
para que os indices de retomo, rentabilidade e margens sejam determinados. 
Para estimar os investimentos necessários à implantação do projeto serão seguidos 
dois caminhos, segundo Buarque (1986, p. 108): primeiramente, serão determinadas as 
instalações da empresa e, posteriormente, as atividades e recursos adicionais para que a 
empresa possa começar a funcionar. 
Ainda de acordo com Buarque (1986, p. 108), “ao primeiro tipo de investimentos 
chama-se investimentos ﬁxos, pois servem para financiar os custos das instalações da 
indústria; ao segundo chama-se investimentos circulantes ou capital de trabalho, pois servem 
para ﬁnanciar o funcionamento da empresa e remunerar os recursos necessários ao próprio 
processo de produção”. ' 
Assim, o quadro 4 representa os gastos com reformas, aquisição de uma linha 
telefônica e gastos com a constituição da empresa. Para registrar a empresa é preciso pagar 
taxas para a Junta Comercial, Prefeitura Municipal de Florianópolis, Receita Federal, além 
dos documentos que são comprados em papelaria. 
DESCRIÇÃO ,QTD CUSTO UNHÁRIU CUSTOTOTAL 




Gastos com constituição da empresa - 300,00 300,00 
TOTAL - z 4 - .2.460.00 
Quadro 4 ~Reformas, linha telefônica e constituição da empresa 
O quadro 5 apresenta os valores referentes aos móveis e utensílios da loja. 
J
1 
DESCRIÇÃO QTD F 'CUS-To UNITÁRIO CUSTU TOTAL 
1 Cadeira giratória .sem braço 1 62,00.. 62,00 
Longarina com 3 lugares 1 1- 220,00' 220,00 
Bancada com mesa para micro (caixa) 1 370,00 370,00 
Balcão para -atendimento 2 - 350,00 700,00 





Estante de aço 03 57,00: 171,00 
1 ToTAL - -_ 1 1.683,00 
Quadro 5 - Móveis e utensílios da loja 
O quadro 6 mostra os valores referentes aos equipamentos eletrônicos utilizados 
na loja. 
DESCRIÇAO ` QTD CUsTo UNITÁRIO “ CUSTO TÓTAL 
*Microcomputador AMD ATHON l 01 1.300,00 1.300,00 
Impressora HP 695 Desk Je: 01
1 
292,00» 292,00 
Aparelho telefônico sem ﬁo 01 115,00 115,00 
TOTAL - ' 1.707,00 
Quadro 6 - Equipamentos eletrônicos utilizados na loja
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Os valores dos quadros 4, 5 e 6 foram consultados em lojas da cidade, jomais, 
arquitetos e marceneiros e apresentam valores de mercado para compra à vista. 
O quadro 7 representa os investimentos ﬁxos necessários para implantar da loja 




Reformas, linha telefônica e constituição da empresa _ 2.460,00 
Móveis e utensílios T1_;683,00 
Equipamentos eletrônicos 1.707,00 
TOTAL 5.850,00 
Quadro 7- Total de in vestimentosfxos W 
O quadro 8 representa o montante que será gasto com propaganda e divulgação, 
através da distribuição de folders nas ruas próximas ao empreendimento proposto, caixas de 
correio das casas e condomínios próximos à loja. 
DESCRIÇÃO VALOR (RS) 
Propaganda e divulgação ~ 1.200,00 
TOTAL ` il 200,00 
Quadro 8 - Gasto com Propaganda e Divulgação 
Com os totais dos quadros 7 e 8, pode-se ter o total de investimentos, observado 
no quadro 9: 
DESCRIÇÃO VALOR TOTAL (Rs) 
Investimentos Fixos 5.850,00
76 
Despesas com propaganda e divulgação 1.200,00 
TOTAL - - 07.050,00 
Quadro 9 - Investimento Total V ' 
0 O quadro 10, referente às despesas administrativas mensais (pró-labore das sócias) 
e quadro 11 despesas ' comerciais mensais (propaganda e divulgação), Pirão compor a 
Demonstração de Resultados Mensais posteriormente. 
O empreendimento proposto não terá despesas com mão-de-obra pois a 
manutenção da loja e o atendimento será realizado pelas sócias. 
DESCRIÇÃO VALOR ToTAL_(R$) 
Pró-Labore dos sócios 2.100,00 
TOTAL 
. t 2.100,00 








Quadro H - Despesas Comerciais Mensais 
De acordo com Chiavenato (1995, p. 25), os custos fixos são os que “independem 
do volume de produção ou do nível de atividade da empresa, por isso, são planos e 
constantes.” Diferentemente dos custos variáveis, que estão relacionados ao nível de atividade 
da empresa, variando de acordo com sua produção. 
Planejar os custos de uma empresa é tarefa indispensável a uma boa 
administração. Pelo estudo dos custos incorridos na comercialização de qualquer mercadoria,
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o empresário pode ﬁxar diretrizes e corrigir distorções, possibilitando a sobrevivência da 
empresa num mercado cada vez mais competitivo e exigente. 
A depreciação é a quantia em dinheiro que corresponde à perda de valor sofrida 
por máquinas e equipamentos utilizados pela empresa, em função do desgaste devido ao uso 
ou à passagem do tempo ou em função de tomarem-se obsoletos. 
A depreciação é calculada sobre os investimentos ﬁxos e deve ser considerada 
para efeitos econômicos, a ﬁm de que seja incluída como custos ou despesas na formação dos 
preços de comercialização. 
Gs valores a seguir foram calculados com base no método linear de cálculo para 
depreciação, utilizando-se a seguinte fórmula: 
Depreciação = valor do bem 
vida útil 
Para se efetuar os cálculos de depreciação foi utilizado o quadro 12: 
Tipo de investimento Prazo- em anos 
__ 
Taxa % a .a. 
Máquinas e equipamentos z 10 V .L10 
Móveis e utensílios 
_ 
` 10 10 
Equipamentos eletrônicos 5- 20 
Quadro 12 - Depreciação 
Fonte: SEBRAE/SC 
No quadro 13, são apresentados os valores referentes às depreciações das 
máquinas, equipamentos, móveis e utensílios da empresa: 
Discriminação 
_ 





(AMS) Mznsài (Rs) 
V 
Anual (RS) 
Móveis e utensílios 1.683,00 ` 10_ 14,03- 168,30
1 





Quadro 13 Depreciaçao dos móveis e equipamentos da loja
I 
O quadro 14 corresponde aos custos' tixos do empreendimento proposto. 
DESCRIÇÃO 
_ 
r Í VALOR TOTAL (Rs) 1 
Aluguel da .loja V 500,00 
Estimativa de Gastos com'Água 70,00 
Estimativa de Gastos com Energia Elétrica 300,00 
Estimativa de Gastos com -Telefone 85,00 
Software para controle ﬁnanceiro / .contábil-(licença, para uso); 125,00 
l 1 
Estimativa dergastos com material de limpeza V 50,00
A 
Estimativa de gastos com material de escritório 45,00 




Quadro 14 - Custos F ixas Mensais 
Os gastos com material de escritório incluem papel, cartucho de tinta para 
impressora, canetas, fita adesiva, carbono, tinta para carimbo, disquetes, clipes, entre outros 
materiais necessários à loja. 
Uma loja de artigos para tricô, bordado ponto cruz e crochê é o local no qual 
pessoas encontram maior variedade de produtos e com diferentes padrões. Desta forma, o
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estoque inicial deve ser grande, para que as sócias possam atender à maioria das necessidades 
de seus clientes, mesmo que o giro de algumas' mercadorias" seja baixo. 
O estoque inicial da loja foi subdividido por produtos oferecidos por cada 
fomecedor. Desta forma, é possível estimar 0 giro de todos os produtos, analisando os de 
maior saída, conseqüentemente, os que necessitam de maior estoque, e os de baixo giro. 
Os quadros 15 e 16 mostram os produtos e valores unitários da empresa Círculo. 
Discriminação Quantidade 
I 
Custo unitário' Custo total 
' 
(15 cores) 
ii ' A 
Cléa 5 Pacotes c/ 6 novelos 3,98 
_ 1.791,00. 
(15 cores) 
TOÍRÍ ' ' 3.582,06 0 
Anne 5Pacotes c/'ónovelos " 3,98 * 
1 
1.791,00' 
Quadro 15 ~ Estoque inicial Linhas Círculo (crochê e tricô) 
* A empresa Círculo exige que o pedido niíriimo de produtos seja de R$400, 00 
Discriminação Quantidade 
Z 
Custo unitário l Custo total Í 
Agulhas para crochê 4 Pacotestcom 12 agulhas '_ 1,75 
1 
1.008,00 
(12 tamanhos) . 
Agulhas para tricô 4 Pacotes com 1.2. agulhas . . 2,00 . 1.248,00 






Quadro 16 - Estoque inicial - Produtos Círculo (crochê e tricô) ` 
O quadro 17 apresenta os produtos e valores unitários do fornecedor Pinguim, que 
constitui o fornecedor com valor mínimo de aquisição mais elevado. 
Discriminação Quantidade 
f 
Custo unitário) Custo total 
Bela ' 5 Pacotes c/ 6 novelos (900g) 3,62 ' 1.086,00 
(10 cores) 
ii 'C 
Brisa 5 Pacotes c/ 10 novelos (lkg) 3,06 1.530,00. 
(10 cores) 




(10 cores) l 
Ibisa 
_ 
5 Pacotes c/ 10 novelos (1k_g) 3,69 1.845,00 ç
80 
Neonê 5 Pacotes c/ 20 novelos (lkg) 2,33' _ H 2.330,00 
Total 49 kg ~- 0- ~ '8;476,00 
(10 cores) 
(10.cores) * z 
Quadro 1 7 - Estoque inicial - Linhas Pinguim (croche e trico) 
* A empresa Pinguim exige que o pedido mínimo seja de 45kg, ou seja, aproximadamente R$ 1.300,00 
Nos quadros 18 e 19 pode-se visualizar os produtos e linhas para bordar do 
fornecedor Coats Corrente. 
Discriminação Quantidade Custo unitário Custo total 
Mouline (6 ﬁos) 3'Caixas c/ 24 meadas 0,56 0 0 0 2.016,00 
(50 cores) 
Total ' 
_ _ 2.016,00 _ 
Quadro 18 - Estoque inicial Linhas Coats Corrente (bordado ponto cruz) 
Discriminação 'Quantidade " Custo unitário Custo total 
Agulhas para crochê -E -4 Pacotes c/ 12 agulhas « z 1-,44 - 
(12 tamanhos) 
829,44 






Quadro 19 - Estoque inicial Produtos Coats Corrente 
Os produtos Karsten são apresentados no quadro 20, com seus respectivos custos 
unitários. 
Discriminação Quantidade Custo unitário Custo total 
Toalha para visita 5 Pacotes com 6 unid. 
(6 cores) 
2,25 ' 405,00 
Toalha para rosto 5 Pacotes com 6 unid. 
,(6 cores) 
3,93 707,40 
Toalha para banho 5 Pacotes com 6 unid. 
(6 cores) 
9,17 1;650,60 







Quadro20 - Estoque inicial - Produtos Karsten 
*A empresa Karsten exige que o pedido mínimo seja R$ 1.000,00 
O quadro 21 apresenta o estoque inicial de produtos em geral, como revistas 
sacolas, embalagens. 
Discriminação - Quantidade Custo unitário 
L 
Custo total 
Agulha para costura '4 Pacotes c/0 200 unid. ' 0,05 40,00 
Revistas (Tricô) 
` 80 revistas 3,50 0280,00 
Revistas (Bordado) 80' revistas 3,60 288,00
I 
Sacolas plásticas (pequenas) 2-Pacotes c/ W100-unid. -0,90 180,00 
Sacolas plásticas (médias) 1 Pacote c/ 100 unid. ' 1,20 120,00 
Embalagens para presentes '100 folhas 
.. .| 
1,00 100,00 
Total 'L V » l;008,00 
Quadro 21 - Estoque inicial - Outros 
O estoque inicial total da Betucha Bordados, é apresentado no quadro 22. 
DISCIUMINAÇÃO CUSTO TOTAL 
Linhas Círculo 3.582,00 
Linhas Pinguim 8.476,00 
Linhas Coats Corrente `2;016,'00 
Produtos Círculo 2.256,00 
Produtos Coats Corrente 881,44 
Produtos Karsten 3 ;465,00 
Outros 1.008,00 
Total 21.684,44 
Quadro 22 Total do estoque inicial dos produtos da loja 
O investimento inicial do empreendimento é composto pelo investimento ﬁxo e o 
capital de giro. Há., também, uma reserva técnica de 10%.
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Para Richter (1996, p. 27), o “capital de giro de uma empresa é formado pelos 
gastos com materiais diretos, mão-de-obra direta, estoque inicial e custos ﬁxos”. 
No quadro 23, seguem os tópicos que compõem o investimento incial: 
D1sc1u1v11NAÇÃo CUSTO TOTAL 
1 Investimentos Fixos 
1.1 Reformas -2.460,00 
1.2 Móveis e utensílios
_ 
1.683,00 
1.3 Equipamentos 1.707,00 
Total invest. Fixo - 5.-850,00 
2 Capital de giro 
*2.1Estoque inicial 21.684,44 
2.2 Custo ﬁxo - 1.317,48 
2.3 Desp. Administrativas 'qi 2.100,00 
` 2.4'Desp. Comerciais ' '100,00 
Total capital 'giro 25.201,92 
Total (inv. fixo +Vcap. giro) 1 31.051,92 
Resewa Técnica ( 10%) 'i - 3.-105,-19 
TOTAL ' 34.-157,11 
Quadro 23 Investímemo inicial 
O empreendimento em questão deverá ter um investimento inicial de R$ 
34.157,11. ' 
A seguir serão apresentados três cenários em relação à quantidade produtos 
vendidos pela loja. O primeiro cenário representará a visão otimista (100% das mercadorias 
da loja vendidas), o segundo cenario a visão intermediária (85% das mercadorias da loja 
vendidas) e o terceiro cenário a visão pessimista (65% das mercadorias da loja vendidas). 
Nestes cenários não serão considerados as reposições de estoques, sendo utilizado como base
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de cálculo dos cenários o estoque de produtos da loja, ou seja, 100%, 85% «e 65% do estoque 
de produtos, da Betucha Bordados Ltda. 
Após a verificação dos dados, serão apresentados os quadros de receitas esperadas 
e resultados operacionais.
z 
De acordo com o Centro Cape (2003, p. 33), “no caso do comércio, o custo 
variável unitário é .o valor que o comerciante paga ao seu fornecedor para adquirir uma 
unidade de mercadoria”. 
Cenário 1 - Visão otimista (100% das mercadorias vendidas) 
Discriminação Quantidade (100%) _) Custo unitário 
, 
Custo mensal 
Linhas Anne (Círculo) 450 novelos 3,98 1.791,00 
Linhas Cléa (Círculo) 450 novelos 3,98 1.791,00 
Agulhas para crochê (Círculo) 576 agulhas 1,75 1.003,00 
Agulhas para tricô (Círculo) 624 agulhas 2,00 i 1.248,00 
Linhas Bela (Pinguim) 3 O0'novelos 3,62 -1-036,00 
Linhas Brisa (Pinguim) -500 novelos 3 -,06 1.530,00 
Linhas Brisela (Pinguim) 500 novelos 3,37 1.685,00 
Linhas Ibisa(Pinguim) 500 novelos 3,69 ' 1.845,00 
Linhas Neonê (Pinguim) -1.000 novelos 2,33 2.330,-00 
Linhas Moulinê (Coats Corr.) l 3.600 meadas 0,56 2.016,00 
Agulhas para bordar (Coats) 400 agulhas 0,13 52,00 
Agulhas para crochê (Coats) 576 agulhas 1 ,44 
` 
82-9,44 
Toalha para visita (Karsten) 180 unidades 2,25 405,00 
Toalha para rosto (Karsten) 180 unidades 3,93 707,40 
Toalha para banho (Karsten) -180 unidades 9,17 1.650,60 
Panos de copa (Karsten)
_ 
360 unidades 1,95 702,00 
Agulha para costura. 800 unidades 0,05 40,00 





80 revistas 3,60 288,00 
Sacolas plásticas (pequenas) 
A 
_ 
200 sacolas 0,90 180,00 
Sacolas plásticas (médias) ' 100 sacolas 1,20 120,00 
Embalagens para presentes ~ 100 folhas -1,00 100-,oe ‹ 
Total 21.684,44 
Quadro 24 - Cenário I - Visão otimista (100% das mercadorias vendidas) 
Cenário 2 - Visão intermediária (85% das mercadorias vendidas) 
Discriminação 
V 
Quantidade (85%) ' Custo unitário Custo mensal 
Linhas Anne (Círculo) 383 novelos 3,98 1.524,34 
Linhas Cléa (Círculo) 383 novelos 3,98 -1.524,34 
Agulhas para crochê (Círculo) 490 agulhas 1,75 857,50 
Agulhas para tricô (Circulo) 531 agulhas 2,00 1 ;062,00 
Linhas Bela (Pinguim) 255 novelos 3,62 923,10 
Linhas Brisa (Pinguim) 425 novelos 3,06 1.300,50 
Linhas Brisela (Pinguim) 425 novelos 3,37 -1.432,25 
Linhas Ibisa (Pinguim) 425 novelos 3,69 1.568,25' 
Linhas Neonê (Pinguim) 850 novelos 2,33 1.980,50 
Linhas Moulinê (Coats Corr.) 31060 meadas 0,56 51.713,60 
Agulhas para bordar (Coats) 340 agulhas 0,13 -144.20
` 
Agulhas para crochê (Coats) 490 agulhas 1,44 705,60 
Toalha para visita (Karsten) 5153 unidades 2,25 344,25 
Toalha para rosto (Karsten) 153 unidades 3,93 601,29 5 
Toalha para banho (Karsten) 153 unidades 9,17 1.403,01 
Panos de copa (Karsten) 306 unidades 1,95 596,70 
Agulha para costura 680 unidades 0,05 34,00 
Revistas (Tricô) 68 revistas 3,50 238,00 . 
Revistas (Bordado) 68 revistas 3,60 244,80 
Sacolas plásticas (pequenas) 170 sacolas 0,90 -153,00
4 
Sacolas plásticas (médias) 85 sacolas 1,20 102,00 





Quadro 25 Visão intermediária (85% das mercadorias vendidas) 
Cenário 3 - Visão pessimista (65% das mercadorias vendidas) 
Discriminação Quantidade (65%) 
N 
Custo unitário- Customensal 
Linhas Anne (Círculo) 293 novelos 3,98 1.166,14 
Linhas Cléa (Círculo)
p 
293 novelos 3,98 1. 1-6-ó,-14 
I 
Agulhas para crochê (Círculo) 375 agulhas 1,75 i 656,25 
Agulhas para tricô (Círculo)
" 406 agulhas 2,00 812,00 f 
Linhas Bela (Pinguim) 
g' 
195 novelos 3,62 705,90 
Linhas Brisa (Pinguim) 
p
l 
325 novelos 3,06 994,50 
Linhas Brisela Qinguim) '325 novelos 3,37 1.095,25 
Linhas Ibisa.(Pinguim) 325 novelos 3,69 1.199,25 
Linhas Neonê (Pinguim) -650 novelos 02,35
1 
1.514,50' 
Linhas Moulinê (Coats Corr.) ` 2.340 meadas 0,56 71 Â 3 10,40 
Agulhas para bordar (Coats) 260 agulhas 0,13 33,80 A 
Agulhas para crochê (Coats) 375 agulhas 1 ,44 540,00 
Toalha para visita (Karsten) 1 17 unidades 2,25 263,25 
Toalha para rosto (Karsten) 1 1 17 unidades 3,93 459,81 
Toalha para banho (Karsten) 1417 unidades 9,17 
TV 
1 ;072,-89* 
Panos de copa (Karsten) 234 unidades 1,95 456,30 
Agulha para costura 520 unidades 0,05 26,00 
Revistas (Tricô) 52erevistas 3,50 -132-,00 
Revistas (Bordado) 52 revistas 3,60 187,20 
Sacolas plásticas (pequenas)
A 
130 sacolas 0,90 1 17,00 
Sacolas plásticas (médias) 65 sacolas 1,20 78,00 
Embalagens para presentes 65 folhas 1,00 I 65,00 
Total 1 'l4."10l,58 
Quadro 26 ~ Visão pessimista (65% das mercadorias vendidas) 
Os custos totais referem-se ao somatóiio dos custos ﬁxos e dos custos variáveis 
ambos considerados mensalmente.
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No quadro 27 são apresentados os valores referentes ao total dos custos, para cada 
um dos cenários analisados. 
Cenário 1 3.517,48 21.684,44 z 25.201,92 
Cenário 2 3.517,48 " 18.394,03 ' ` ' ' 2l;911,'5`l 




Custo total mensal 





Quadro 27 Custos totais dos 3 cenários 
De acordo com Dolabela (1999, p. 227), “o primeiro passo para se projetar a 
receita é estabelecer o preço de venda do produto, em cujo cálculo devem ser considerados o 
preço praticado pelos concorrentes, os preços sugeridos pelos revendedores varejistas e, 
principalmente, a percepção do valor que o consumidor tem do produto”. 
No caso deste projeto, os preços de venda foram obtidos através de observação 
dos preços praticados na concorrência e com base no preço de custo dos produtos. Segundo 
Dolabela (1999, p.227), “os custos de produção também influenciam o preço do produto, mas 
indicam principalmente a viabilidade financeira da empresa, ou seja, se com os seus custos ela 
é capaz de gerar receitas líquidas atraentes”. 
O quadro 28 apresenta os valores referentes aos preços de comercialização que 
serão adotados pela Betucha Bordados Ltda. 
Discriminação Preço de Venda Í 
Linhas Anne (Círculo) 4,65 
Linhas Cléa (Circulo) 4,65 
Agulhas para crochê (Círculo) 2,70 
Agulhas para tricô (Círculo) ` 3,30 
Linhas Bela (Pinguim) 4,65
Linhas Brisa (Pinguim) 4,40 
4,95 
Linhas Ibisa (Pinguim) 5,15 
3,60 
Linhas Moulinê (Coats Corr.) 0,80 
Linhas Brisela (Pinguim) 
Agulhas para bordar (Co ts) 0,30 
Linhas Neonê (Pinguim)
a 
a 2,10 Agulhas para crochê (Co s) 
_ 
. . e 3,20
t 
Toalha para visita (Karst n) 
Toalha para rosto (Karste ) 6,10n 
Toalha para banho (Karsten) 0 -14,00 
Panos de copa (Karsten) 3,10 
Agulha para costura '0,15
I 
Revistas (Tricô) f 4,20 
Revistas (Bordado) 4,20 
Quadro 28 - Preços de comercialização 
Para se ter uma melhor visualização do provável faturamento da empresa, serao 
apresentados os cenários de vendas que as sócias deverão avaliar e tomar suas decisões 
quanto às estratégias a serem tomadas. 
O quadro 29 apresenta os valores referentes à receita bruta, de acordo com o 
cenário 1, onde a empresa trabalhará com 100% de mercadorias vendidas. 
Discriminação Quantidade Preço de Venda Receita mensal 
Linhas Anne«(Círculo) 450 novelos 4,65 2.092,50 
Linhas Cléa (Círculo) 450 novelos 4,65 2.092,50 
Agulhas para crochê (Círculo) 576 agulhas 2,70 1.555,20 
Agulhas para tricô (Círculo) 624 agulhas 3,30 2.059,20 
Linhas Bela (Pinguim) 300 novelos 4,65 1.395,00 
Linhas Brisa (Pinguim) 500 novelos 4,40 2.200,00 
Linhas Brisela (Pinguim) 500 novelos 4,95 2.475,00
Linhas Ibisa (Pinguim) 500 novelos 5,15 2.575,00 
Linhas Neonê (Pinguim) 1.000 novelos 3,60 3.600,00 
LinhasMoulinê (Coats Corr.) 3.600 meadas 0,80 2.ss0,00_ 
Agulhas para bordar (Coats) ~40O agulhas 0,-30 120,00 
Agulhas para crochê (Coats) 576 agulhas 2,10 1.209,60 
Toalha para visita (Karsten) 180 unidades 3,20 576,00 
-Toalha para rosto (Karsten) 9180 unidades --6,-10 1.098,00 
Toalha para banho (Karsten) 180 unidades 14,00 2.520,00 
I 
Panos de copa (Karsten) 360 unidades 3,10 1. -11-6,00 
Agulha para costura 800 unidades 0,15 120,00 
Revistas (Tricô) 80 revistas 4-,20 336,00 
Revistas (Bordado) *80 revistas ~ 4,20 - 3-36,00 
Total 30.356,00 
Quadro 29 - Receita bruta cenário 1 - Visão otimista 
O quadro 30 apresenta os valores referentes à receita bruta, de acordo com o 
cenário 2, onde a empresa trabalhará com 85% de mercadorias vendidas. 
Discriminação Quantidade Preço de Venda Receita mensal 
Linhas Anne (Círculo) 3 83 .novelos .4,ó5 1.780,95 
1 Linhas Cléa. (Círculo) 383 novelos 4,65 1.780,95 
Agulhas para crochê (Círculo) 490 agulhas - 2,70 1.323,00 
Agulhas para tricô (Círculo) 531 agulhas 3,30 1.752,30 
Linhas Bela (Pinguim) 255 novelos 4,65 1.185,75 
Linhas Brisa (Pinguim) 425 novelos 4,40 1.870,00 
Linhas Brisela (Pinguim) 425 novelos 4,95 '21 103,75 
Linhas Ibisa (Pinguim) 425 novelos 5,15 2.188,75 
Linhas Neonê (Pinguim) 11 850 novelos 3,60 3 .060,00 
Linhas Moulinê (Coats Corr.) 3.060 meadas 0,80 2.448,00 
Agulhas para bordar (Coats) 340 agulhas 0,30 ' 102,00 
Agulhas para crochê (Coats) 490 agulhas 2,10 1.029,00
Toalha para visita (Karsten) 153 unidades 3,20 489,60 
Toalha para rosto (Karsten) 153 unidades . 6,10 933,30 
Toalha para banho (Karsten) 153 unidades 14.90 2. 142,00
I 
Panos de copa (Karsten) 306 unidades 3,10 - › 948,60 
Agulha para costura 680 unidades 0,15 102,00 
Revistas (Tricô) 68 revistas 4,20 285,60 





Quadro 30 - Receita bruta cenário 2 ~ visão intermediária 
O quadro 31 apresenta os valores referentes à receita bruta, de acordo com 
cenário 3, onde a empresa trabalhará com 65% de mercadorias vendidas. 
Discriminação Quantidade Preço de Venda, Receita mensal 1 
Linhas Anne (Círculo) 293 novelos» 4,65 1.362,45 
Linhas Cléai(Círculo) 293 novelos 4,65
I 
1.362,45 
Agulhas para crochê (Círculo) 375 agulhas ' 2,70 A 1.012,50 
Agulhas para tricô (Círculo) 406 agulhas 3,30 1.339,80 
Linhas Bela (Pinguim) 195 novelos 4,65 906,75 
Linhas Brisa (Pinguim) 325 novelos 4,40 1.430,00 
Linhas Brisela (Pinguim) 325 novelos 4,95 1608,75 
Linhas Ibisa (Pinguim) 325 novelos 5,15 1.673,75 
650 novelos 3,60 2.340,00 
2.340 meadas 0,80 1.8-72,00 
Linhas Neonê (Pinguim) 
Agulhas para bordar (Co ts) 260 agulhas 0,30 78,00 
Linhas Moulinê (Coats Corr.)
a
a 37 5 agulhas 2,10 
| 
787,50 Agulhas para crochê (Co ts) 
Toalha para visita (Karste ) 1 17 unidades 3,20 - 374,40n 
Toalha para rosto (Karst ) 1 17 unidades » 6,10 713,70 en 
Toalha para banho (Karsten) 117 unidades 14,00 1.638,00 
Panos de copa (Karsten) 234 unidades -3,10 725,40 
Agulha para costura 520 unidades 0,15 78,00 
Revistas (Tricô) 52 revistas 4 `20 2158 40
90 
Revistas*(Bordado) 52 revistas _ Í 4,20 " ]21`8,40' 
Total ' z '.19.740`;25 
Quadro -31 .- Receita bruta cenário 3 » visão pessimista _ 
. 
-A demonstração- do resultado 'do exercício, busca» demonstrar 'verticalmente e 
didaticamente como se chegou aoëlucro líquido» de um' determinadoperíodo, demonstrando 
por fases, -a apuração dos resultados obtidos desde-a receita bruta até o'lucro líquidoeno,-'ﬁnal 
do período. - 
O quadro 32 apresenta-o demonstrativo do .resultado do exercício'referentea-um 
mês de funcionamento da empresa. 
Contas Cenário 1 
' 
Cenário 2 Cenári.oÊ3 
' Otimista "Intermediário Pessimíis-ta 
Receita de produtos vendidos 30.356,00 '25-.811,1'5› *19.f740,25 
(-) Impostos'(SIMPLESVFederal/Estadual) .(2.23:1,1.6) (1.897,18) ' ~(1.45(_),90) 
Receita operacional líquida ' c 28.-i124.,84,Í 23 ;9l3,97 18.289,35 
(-) Custo dos produtos vendidos -7 (21 .684,4»4)'. z(18.-394-,03)› ›?(~l'4;-101,58) 
Lucro bruto 6.440,40 5.519,94 ' 4.187,77 
(-) Despesas operacionais (3 .5 17,48) (3 . 5 17,48) ' (3 .5 17,48) 
Lucro líquido 2.922,92 2.002,46 4 670,29 
Quadro 32 ~ Demonstração dos resultados mensais- (R$) 
O quadro 33 apresenta o demonstrativo do-resultado do exercício-referente a um 
ano de funcionamento da empresa. 
Contas Cenário 1 -V -Cenário 2 Cenário 3 
Receita de produtos vendidos 364.272 00 309.733 80. 236.883,00
91 
(-) Impostos sobre receita - (26.77-3,92) _ ~ (22.766;l'6)- (17.4_1Q,80) 
Receita operacional líquida '337.a498»,08 28-6';9.67,64; V 2 1 9;4'-72,20 
(-) Custo dos produtos vendidos - ¶(260.213,28) V .(220.728,36)_' -_ ._('l69.2-18,96) 
Lucro bruto 77.284,80 66.239,28* 50.253,24 
(-) Despesasoperacionais . (4_2_209,76)s (42:209,76). ~ -(42.209,76) 
Lucro líquido ` '3'5.075,04¡ 1 24.029,52 ' 8.043,48 
Quadro 33 - Demonstraçãodos resultados anuais (R$) 
O ponto de equilíbrio -indica com ,qual-Volume .de 'vendas a empresaconseguirá 
equilibrar as receitas e os custos. 'Indica quan'do:› a empresa- consegue sair do prejuízo, 
passando 'a obter lucro. 
zO valor obtido- deste cálculorepresenta eo faturamento mínimonecessário para que 
a empresa não tenha prejuízo. Receitas superiores- ateste-valorrepresentamto lucro do período. 
_ 
'PE = CF 
RT-CV 
No qual: 
PE: pontode equilíbrio 
CF: custos'ﬁxos.+ despesas ﬁxas 
RT: receitas totais 
CV: custos variáveis + despesas variáveis 
No cenário 1 com 100% de vendas, pode-se observar quero -pontozdezequilíbrio 
necessário para obter-se é de 40,5%. 
PE= 3.517,48 
30.3 56,100 - 212.684,44
92 
PE= 0,405 ou 40,5% 
'No cenário -2 com 85% de vendas,,p`o`de-seobservarzque- o ponto-de equilíbrio 
necessário para obter-se lucro é de 47,4%. 
PE= 43.5-17,48 
25.811,15 V-718.394,03 
PE= 0,474 ou 47,4% 
-No cenário 3 com 65% de vendas, pode-se observar que o ponto de equilíbrio 
necessário para obter-se é de 62,4%. 
PE= -37.517,48 
19.740,25--14.101,58 
-PE=' 0,624e0u 62,4% 
Ataxa de retornodo .investimento representa-,o_.percentual 'referente 'ao .retorno 
anual gerado pelo capital empregado. Deve-se -calcular também o período de payback, ou seja, 
o prazo de retorno do investimentovpara se saber em quanto-tempo -será recuperado o capital 
inicial investidono empreendimento. 
A taxa de retomo calcula-seda seguinte forma: 
Remuneração 'de capital = lucro llíguido 
capital- empregado
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-Com a empresa trabalhando em 100% da-sua capacidade, a taxa de retomo será: 
.-2922,92 
Taxa 'deretomo = =- 8,55% 
'Com a empresa trabalhando em -85% da sua capacidade, a taxa de retomo será: 
2.002,46 
Taxa de retorno = 3415.7 111 a = 5,86% 
Com a empresa trabalhando em 65% da sua capacidade, a taxa de-retomo será: 
. 6670,29 
Taxa de retomo = =_ 1,96% 
O período de payback 
. Payback = Investimeto Inicial 
» Lucro líquido 
Com a loja trabalhando com 100% da capacidade de vendas, ~o retorno do 
investimento acontecerá em: 
Payback = 34.157,11 = 11,68 meses = aproximadamentel ano 
2.922,92
94 
Com a loja trabalhando com 185% da capacidade «de vendas, to retorno do 
investimento acontecerá em: 
^ Payback V= 34.157,11 = 17,06 meses = aproximadamente 1 ano e:6 meses 
2002,46 
-Com a loja trabalhando com 65% Ida capacidade de vendas, o .retorno do 
investimento acontecerá em: 
Payback = 34.157,11 = 50,95 meses = aproximadamente 4 anos e 3 -meses 
670,29 
.De acordo com Gitman,(1987,,p,___441) 
“os periodos' de zpayback são 
_ 
geralmente usados ,pa-ra .sehavaliar os 
investimentos propostos.” O ,período de -vpayback -é o número de: anos 
necessários para se recuperar o investimentoinicial.” 
A lucratividade é a relação entre 0' lucro líquido- e a- receita de_produtos vendidos. 
Lucratividade = 
Com a empresa trabalhando- com 100% da sua capacidade de vendas, a 
lucratividade será: 
Lucro 'liquido 
Receita de produtos vendidos 
2922,92 
Lucratividade = = 9,62% 30.356,00
Com a empresa trabalhando em 85% da sua capacidade, a lucratividade será 
2.092,46 
LUCI`ãÍlVldad€ = 
1 15 = 7,76% 
Com a empresa trabalhando em 65% da sua capacidade, a lucratividade será 
670,29 
Lucratividade = 19_74(),25 i= 3,40%
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s coNsmEnAÇóEs 'FmA1s 
Neste capítulo apresentam-se as conclusões obtidas com a elaboração deste 
projeto, bem como as recomendações necessárias para se alcançar os resultados esperados 
com a implantação deste empreendimento. 
Após o levantamento dos aspectos que integraram este trabalho, concluiu-se que 
os objetivos foram alcançados. A pesquisa permitiu identificar o perfil das clientes em 
potencial e também a aceitabilidade do empreendimento proposto no mercado, já que a 
empresa possui apenas um concorrente em potencial localizado no mesmo bairro. 
Através da análise financeira, foi possível concluir que o negócio possui um ponto 
de equilíbrio a 47,4% e um prazo de retorno do investimento e' de l ano e 6 meses, operando e 
comercializando 85% de sua capacidade de vendas. Apesar do lucro esperado não ser elevado, 
as sócias consideraram o projeto viável e pretendem investir na criação da Betucha Bordados 
Ltda. 
Após a implantação do empreendimento será necessário reavaliar a pesquisa junto 
ao mercado consumidor a fim de verificar projetos futuros da loja, como realização de cursos, 
que além de ter um caráter de aprendizado, também pode ser caracterizado com integração 
entre as possíveis alunas, já que um dos itens apontados na pesquisa realizada foi a satisfação 
e lazer em praticar trabalhos manuais. 
Embora o empreendimento seja viável, é importante destacar que todo negócio 
possui um risco ou incerteza, já que o mercado está cada vez mais exigente e os concorrentes 
cada vez mais dinâmicos, As sócias deverão acompanhar constantemente o mercado 
concorrente e fornecedor para buscar sempre produtos diferenciados e novos lançamentos.
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ANEXGS
ANEXO A
CONTRATO DE CONSTITUÍÇÃO DE SOCIEDADE POR QUOTAS DE 
RESPONSABILIDADE LIMITADA DA BETUCHA BORDADOS LTDA. 
Pelo presente instrumento particular ELIZABETH MARY BINNS, brasileira, 
divorciada, portadora da Cédula de Identidade sob n. 15.354.592-2, expedida pela SSP-SP, 
nascida em 16.05.1950, natural de Porto Alegre, CPF n° 022.255.538-42, residente e 
domiciliada a Rua Felipe Neves, 410 apto 201 Bloco B3., ROBERTA N. MARTINS DE 
ALMEIDA, solteira, nascida em São Paulo em 22.09.1976, portadora do RG n° 
26.341.724-4, CPF n° 022.277.405-65 e ANA PAULA M. DE ALMEIDA, Solteira, 
portadora do RG n° 24.344.706-6, CPF n° 0888025341-49, tem entre si justo e contratado a 
constituição de uma sociedade por quotas de responsabilidade limitada, que se regerá, pelas 
cláusulas e condições seguintes: 
CLÁUSULA 01 - A sociedade girará sob a denominação social de “BETUCHA 
BORDADOS LTDA”. 
CLÁUSULA O2 - A sociedade terá sua sede a Rua Liberato Bittencourt, n° 1749, Estreito, 
CEP 88070-760, Florianópolis - SC. 
CLÁUSULA 03 - A sociedade terá como objeto a formação de uma loja para 
comercialização de artigos para tricô, crochê e bordados ponto cmz. 
CLÁUSULA 04 - O capital social da sociedade é de R$ 45.000,00 (quarenta e cinco mil 
reais) dividido em 15 quotas no valor nominal de R$ 1.000,00 (hum mil reais) cada uma, 
assim distribuidas entre os sócios: 
Elizabeth Mary Binns ............................................... .. 15 quotas 1 R$ 15.000,00
Roberta Almeida ....................................................... .. 15 quotas R$ 15.000,00 
Ana Paula Almeida .................................................. .. l5 quotas R$ tl5.000,00 
T otalízando .............................................................. ._ 45 quotas R$ 45. 000, 00 
PARÁGRAFO ÚNÍCO - O capital social acima subscrito será totalmente integralizado 
pelos sócios neste ato em moeda corrente nacional. 
CLÁUSULA 05 - A responsabilidade dos sócios ,é na forma da legislação em vigor, 
limitada a importância do capital social. 
CLÁUSULA06 - G prazo de duração da sociedade será por tempo indeterminado iniciando 
snas atividades em 01 de março de 2004. 
CLÁUSULA O7 - A sociedade será administrada pelas sócias Elizabeth Mary Binns e 
Roberta N. M. de Almeida, com poder de gerência, podendo abrir e encerrar conta, assinar 
cheques, representar a sociedade em juízo ou fora dele, sendo que nos demais casos o poder 
será de Assembléia, cujo voto e de igualdade entre os sócios. Fica vedado o emprego da 
razão social em favores, avais, ﬁanças ou qualquer outro assunto estranho ao objeto social. 
CLÁUSULA O8 - Os sócios terão o direito de uma retirada mensal, a titulo de pro-labore, 





9° em Assemb 
CLÁUSULA Oâ - Se dará Assembléia anualmente no mês de dezembro, ordinariamente, e 
extraordinariamente quando se fizer necessário. 
CLÁUSULA 10 - Poderá convocar Assembléia dois ou mais sócios, sendo que a 
Assembléia será presidida pela Gerente Administrativo-Financeiro, com direito a voto 
minerva e em sua ausência, presidirá a Gerente de Produtos.
CLÁUSULA 11 - Os lucros e os prejuízos apurados em balanço a ser realizado após o 
término do exercício social em 31 de dezembro de cada ano, serão repartidos entre os 
sócios, proporcionalmente as quotas de cada um no capital social. Gs socios poderão, 
todavia, optar pelo aumento de capital, utilizando os lucros em exercícios futuros, parcial 
ou totalmente. 
CLÁUSÉÁ 12 - As 'quotasdaesociedade são indivisíveis- e não -poderão ser cedidas ou 
transferidas sem o expresso consentimento da sociedade, cabendo, em igualdade de preços 
e condições, o direito de preferência ao socio que queira adquiri-las, no caso de algum 
pretender desfazer-se das que 
C* t-1 Q» C3 CLÁUS - No caso de algumdos sócios»-desejar ›ret-ifarﬁ-se da sociedade deverá 
notiﬁcar aos outros, por escrito, com antecedência de 60 (sessenta) dias e seus haveres 
serão reembolsados 10 (dez) dias apos a apuração dos valores no balanço. 
CLÁUSULA 14 - No caso de falecimento de quaisquer um dos .sócios a -sociedadevnão será 
extinta. Sera' levantado um balanço especial nessa data e, se convier aos herdeiros, será 
lavrado contrato a com os direitos legais, então, os herdeiros receberão seus 
liaveres. Neste caso, seus liaveres serão apurados até o balanço especial em ate 10 (dez) 
prestações iguais e sucessivas, vencendo-se a primeira após 120 (cento e vinte) dias da data 
(3 ,...
. 
SW _... do balanço espe 
CLÁSULA 15 - Somente por deliberação da totalidadedos sócios poderá a sociedade 
entrar em liquidação e neste caso os sócios nomearão um liquidante com poderes para 
resolverem todos os assuntos da sociedade, prestando contas destas atividades de 39 (trinta) 
EP :rš Ló.) cz: (trinta) dias aos socios em geral. Depois de pagos todos os credores e as demais 
responsabilidades da sociedade o ativo que sobrar será distribuído aos sócios, na proporção 
de suas quotas de capital.
(5 F* Ff C4 cn Ê5 >. ET - Os sócios qualificados no pr-eâmbuio desteinstrumento, declaram não 
estarem inclusos em nenhum dos crimes previstos em Lei que os impeçam de exercerem 
atividades mercantis. 
CLÁUSULA 17 - As omissões ou dúvidas que possam ser suscitadas 'sob o presente 
contrato serão suprimidas por decisão de Assembléia Geral. 
CLÁUSULA 18 - Fica eieito o Foro da Comarca de Fiorianópoiis para dirimir quaiquer 
dúvida oriunda do presente contrato. 
C-L. CT) CI c... Ê) E por estarem justo e acertado tudo quanto neste instramento pai " “ foi 
lavrado, assinam o presente instrumento todos os sócios, na presença das .testemunhas 
abaixo que também o assinam, obrigando-se a cumprir o presente contrato, digitado em O3 
Íﬂ'.fÊ ui" de ' 1 1 Í r o F0 db. A nr; 're V' df* *Ê 5:_c,Q Q fr; tem Wes nas c igna eo. e_ iorma sen o que a pnmena .ia esnn.. se ao reöisio e 
arquivamento na šnnta Comercial do Estado de Santa Catarina. 
Florianópolis, 16 de Fevereiro de 2004 
ROBERTA N. IVÍ. DE ALMEIDA ELIZABETH MARY BINNS 
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_ AVENIDA /RUA ' IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII I I I I I I I I I I I I I I I _ Núwzﬁg coMPLEMENTo/Pomo DE nEI=EaENcI›\ 
I 
I I I I I 
I.-I 
I I I I I I I I I I I I I I I I ,I I I - ameno » ~ TELEFQNE 
I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I 
I_I 
I I I I I I I I I *_ CIDADE I CEP ' ' IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII-_IIIII_IIIII_LIF_I 
cÓoIsos (usa PI/II=) 
I: õoólëo I_b<áIäADóuno cómso BAIRRO 'IIIII.I.II_IIIIII 
-IDENTIFICAÇÃO oo IMÓVEL 
I E] PRÓPRIO 
zlﬂfencaâaos - NOME `I5iiÕI5¡¿IÊfÁñIÓ IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII 
I-INscnIçÃoIMosIuÁnIÁ ¡IlIIIIIIIIIIIIIlII 
coNsTITuIÇÃo oà EMPRESA '_ IDENTIFICAÇÃO DO ESTABELECIMENTO 
I E] Mnnrz/Es'maEI.EcI~IE~1o úmco 2 EIFILIAL 
s I:]sucuFIsAI. 4 UAGENCIA 
5 EIPOSTO DE SERVIÇO 6 I:]Escnn'onIo DE oouràro 
1 E] neøàanmsufo ESPECIFICAR 
°I:I°m°s I_IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII 
ENDEREÇO DA MATRIZ - AVENIDA/nuA' IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII -- NÚMERO ---` Í- oo~IPI.EMENTo/Pomo DE ﬂEI=EnENcIâ 
I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I
o -smnn TELEFONE IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII~IIIIIIIIII 
-cII;›AoE cEP uI= IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIrIIIII_IIIIFI_I 
- ÓRGÃO DE REGISTRO - - - ~ - » 
NUM 
I [:] oommfo soam. 2 I_:]LEIz=EoEI=IAI. 
:I Ú oEcI.›\nAçÃo na :IRMA INoIvIouAL 4 [:|LEI Es1'Aou›.I 
5 [:I ESTATUTO ô |:] LEI MUNICIPAL 
1 [3 ATA 
- ÓRGÃÓ DE REGISTRO - - 
Númeno DATA '_---------- 











I I I I I 
Númsno :mà EsI>EcIEIcAn 
‹C]I:›IÁnIooI=IcIAI.‹ou'mosI I_IIIIIFIIIIIIIII_IIIIIIIIIIIIIIIIIIII 
- ORGANIZAÇÃOJURIDIÇA H f 
9 E] I=u~mçÃo Io [:] Ecououuâ ~IIsrA II UFIHMA INoIvIDuAL 
EsI=Ec‹FIcAn 
I2 E] oufnos I-
I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I 
I [:] uMIT/«DA 2 |:|FEI›EnA‹;Ão a EIAssocIAÇÃo 4 I] Auvmoum 
5 E] Em-Rssà Púaucà e EI socIEomE ANÓNIMA 7 EI cI.uIsE oesvonﬂvo/nscneànvo 8 E] 5IND¡¢,I-I-O
5 ~ PREENCHER SOMENTE NO CASO DE SOCIEDADE DE PROFISSIONAIS 



































comeo ' som of com ›II'mIsI=‹o 
Iuso me monss. Iuso mn vaomss. 
...I .I I 
I I I 
I I I 
I I L 








I I I 
6 - ATIVIDADE.(S) DO CONTRIBUINTE 
ATIVIDADE I I 







I I 05 Mn A FUN°'°N^MENT° sADADoDAs 
I 
z 
I IAsI I , I I DoMINsoDAs I , I AsI I ¡ I I 
I T I I I I I I 
USO PMP 
Té 
II I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I - OODIGOIÚSÓ 'Pim DATA INIcIo EFETIVO DATA INIcIo Pnsv. ATO coNsTn.' IIIIIIII~IIIIIIIIIIIIIIIII 








I IASI z I DE un A -O---__ 
"'UN°I°N^ME"T° sAeADoDAs 
I , I IB~ DOMINGODASI 2 I IAs I z I ITI I I I I I _ ATIVIDADE 3 ` 






I DE Mg A 









-- OODIGO (uso PMF) DATA INICIO EFETIVO DATA INIDIO PREVÀTO OONSTR IIIIIIII-IIIIIIIIIIIIIIII_I 
IIzIIII 
-- ATIVIDADE 4 
USO PMF 
TE 
IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII - OÓDIGO IUSOPMPI DATA INIcIo EFETIVO I-DATA INicIo Pnsv ATO cousm 
I I I I I I I 
I_I 
I I I I I I I I I I I I I I I 
HORÁRIO DIAs I'rrEIs DAS 
I I z | IASI I z | I DE Mg 5 FUN°*°"^“E"T° sAaADoD/Is 
I ¡ I 
IAsI I z I I DoMI~eoDAs I , I AsI 2 I I 
I T IIIIIzzI 1 ATIVIDADE 5 
HORÁRIO DIAs úTeIs DAS 




I DE Mn A 
FUN°'°N^MENT° SÁDADODAS 
I I 
- IAsI I ~ I DoMIN‹soDAs I I - I IÀsI I . I I 
I T I ` ` ' ' I I I I I 
USO PMP 
Tê 
I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I - OODIOO (USO PMF) DATA INICIO EFETIVO DATA INIOIO PI=IEv ATO OONSTFI IIIIIIII_IIIIIIIIIIIIIIIII 
`- ATIVID ADE 6 
usb PME 
TE 
I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I I - coDI‹so Iuso PMP) DATA mícxo EFETIVO DATA INIcIo Pnèv ATO cousrn 
I I I I I I I 
I.I 
I I I I I I I I I I I I I I I `I 
HORÁRIO DIAS ÚTEIS DAs 
| 















I I T . _ . . I I I I I__I__I_
-v.*ÍfE".=f=*.'::*`_ _ . › 
A 
r. Prefeitura-Mun¡i:i'íãfäifã"*laêâftifiioiâanópoiis C 
_ Secretaria Municipai de Saúde 
r 1 roâvr<s¬âó; dê vsngiiârn-eia rs^àli1irfâ=i¡â - A r ~ 
H E 
` REQUERMENTQ - 
_ V 
Requer ao llmo. Sr. Chefe da Divisão de Vigilância Sanitária . 
TEPO BE PETIÇÃQ ' ASSUNTO i 
Í 




Revalidação de Alvará Sanitário ' 
í Í 




Exclusão de Responsável Técnico 












| l | l l 
01 - Razão Social: 
02 - Nome de Fantasia: 














06 - Horario de Funcionamento: 
CARACTERIZAÇÃO DA EMPRESA 





ESTE FORlVlULÁRlO DEVE SER PREENCHIDO NA ÍNTEGRA H
v.: ' 
Prefeitura Municipal de Fiørâanópoiiâf 
~”'~ÍëÍ~.',¿›,zl 
_ _ _ , Secretaria Municipal de Saude A 
- Divisão de Vigilância Sanitária 
'
. 
.í___zà-1 _ `.- ._ 
Nome (Razão Social): 












ﬂÊñÊ1;*§ PREFEITURA MUNICIPAL DE FLORIANÓPOLIS 
SEORETARIA |v|uN|c|PAL DE sÀú¶D_E 
DEPARTAMENTO DE SAÚDE PÚBLICA 
D|v|sÃO DE v|G|LANc|A sAN|TÁR|A 
~ ALVARÁ SANITÁRIO E 
TA NUMER O ALVARÁ 
\/IE DA PESSOA FÍSICA OU JURIDICA ' 
IOMINAÇÃO COMERCIAL -_ NOME FANTASIA DO ESTABELECIMENTO 
DJ/CPF EXTENSÃO 
DEREÇO - LOGRADOURO - (RUA; AVENIDA, PRAÇA) NÚMERO 
MPLEMENTO 
RRO “ TELEFONE zO 
DPRIETÁRIO E/OU RESPONSÁVEL ¿ 
DIGO/TIPO DO ESTABELECIMENTO, NEGÓCIO VI ADE 
OG 
ESTABELECIMENTO ACIMA ESTÁ AUTORI 
A 
:DO A FUNCIONAR, CONFORME A LEI NA4.565 DE 19 DE 





BILÂNCIA SA ÁRIA 
. 
DEPARTAMENTO DE SAÚDE PÚBLICA 
V 
E PROIBIDO QDALQUER TRABALHO A MENORES DE 16 ANOs_ DE IDADE
A 
"RESPEITE Os DIREITOS DA ORIANÇA (Aruso, Lei Federal soss/so )" - 
- MANTER EM LOCAL VISÍVEL AO PÚBLICO'
PREFE-|Tu~RA MuN|c|PAL DE FLo,R,|ANÓPoL|s\ 
›ú›'~'- 
z . ._ 5 SECRETARIA MUNICIPAL DE SAÚDE 
DEPARTAMENTO DE sAúDE Pú'BL|cA 
D|v|sÃo DE v|G|LÃNc|A sAN|TAR|A 
ALVARÁ sAN|TÁR|o 
IA ` NÚMER 0 ALVARÁ
\ 
I/IE DA PESSOA FÍSICA OU JURÍDICA
_ 
JOMINAÇÃO COMERCIAL - NOME FANTASIA DO ESTABELECIMENTO _ 
“J/CPF EXTENSÃO 
>EREÇo - LoGRADouRo - ‹RuA,- AvEN|DA, PRAÇA) NÚMERO 
\/IPLEMENTO O RRo _ _ TELEFONE 
DPRIETÁRIO E/OU RESPONSÁVEL 
DIGO/TIPO DO ESTABELECIMENTO O NEGÓCIO OÕQQ VI ADE 
ISTABELECIMENTO ACIMA ESTÁ AUTORI 'LDO A FUNCIONAR, CONFORMEIA LEI N 4.565 DE 19 DE 
ZEMBRO DE 1994 E SEUS REGULAMENTOS. 
Azo DE VALIDADE 
'
. 
IAL/ DATA I 
sERvAçÃo 
ILÂNCIA SA TARIA' DEPARTAMENTO DE SAÚDE PUBLICA 
¡ 
E PROIBIDO QUALQUER TRABALHO A MENORES DE 16 ANOS DE IDADE
I 
' '"REsPE|T,E Ds D|RE|Tos DA CRIANÇA (Amen, Lei |=edéra| 8069/9o )" 
MANTER EM LocAL v|sívEL Ao PúBL|co A A
_- 
I. Secretana de Comercio e Servlços
_ 
Í; 
` Departamento Nac|onaI de Regnstro do Comércro 
'Ê ~, 
. _ . , . , . . N' DO PROTOCOLO (Uso da Junta Comercial) FOLHA M|n|stér|o da Industrna, _do Comerc|o e do Tunsmo ~ N» ~ 
IDE
I 
;gg=S°EPRfE~="'~E~'° FICHA DE CADASTRO NACIONAL DEEMPRESAS - FCN 
)1-`IDE_NTIFICAÇAO ~ _ _ _ _ _ _, _ _ _ "`_ """ T” T' ` " "' 
DATA DA Ass|NATuRA Do omeo Do comeo Do evsuro NIRE DA SEDE DOCUMENTO ou DA I° 
‹ REAUZAÇAD DA AsseMaLE|A NÚMERQ DO ARQUMMEWO 
(USO DA JUNTA COMERCIAL)
_ 
DATA DO DEFERIMENTO 
JME EMPRESARIAL 
*2 -IDENTIFICAÇÃO DO SÓCIO, ADMINISTRADOR OU REPRESENTANTE LEGAL mz T' ' ' “““'"* " ' ' T " z" ” 
NACIONALIDADE 





s0¢|0 ADMINIS- REPRES. 
TRADOR LEGAL 
>GRADOURO (rua.av.eIc.) NÚMERO 
)MPLEMENTO BAIRRO I DISTRITO
‹ 
_ 
c mao no MuN|cÍP|o 





IS (no caso de outro país que não 0 Brasil) ” CÓDIGO DO PAIS (Uso da Junla f ' Comercial)Í/ 
P)
1 
VALOR DA PARTICIPAÇÃO NO CAPITAL - RS (no Caao de aódo) 
*CIO V/ f 
'V 
ADMINISTRADOR DE S.A./COOPERATIVA OU REPRESENTANTE LEGAL 
TA DE INGRESSO NA SOCIEDADE I' 
.I 
DATA DE SAIDA DA SOCIEDADE DATA DE INICIO DE MANDATO
V 
DATA DE TÉRMINO DE MANDATO 
SCRIÇAO DO CARGO DE DIREÇÃO (no caso de admhlsﬂadorsa) REPRESENTANTE LEGAL 
CPF/ NIRE DO REPRESENTADO 
MINISTRADOR CPF DOS ADMINISTRADORES COM OS QUAIS ASSINA (flo caso de UBO da ﬁﬂna em con)unl0) 
JSO DA FIRMA CPF “ CPF 
1 - ISOLADAMENTE 
CPF 
2 - Em com c/ ALc;uNs oERENrEs CPF cp, 3 - em ‹:oNJ. c/ Tooos os GERENTES1 CPF 
ILIDENTIEICAÇAO,D,O_SO_CIO, ADMINISIRADOR_O_U_REERESENTANTELEGAL _ me 
NACIONALIDADE 





5¢¢|° ADM|N|s- Rennes. TRADDR LEGAL 
;RADOURO (rua.av.eIc.) - NÚMERO 
/IPLEMENTO BAIRRO I DISTRITO CEP cóolao Do MuN|c|P|o 
(Uso da Junla Comercial) 
ucIP|0 
UF 
. (no caso de outro pals que não o Brasil) ¢0|)|GQ D0 PAIS (Usa da Juma 
Comercial) 
VALOR DA PARTICIPACAO NO CAPITAL - R5 (no caso de SÓCIO) 
TIO ADMINISTRADOR DE SA/COOPERATIVA OU REPRESENTANTE LEGAL 
A DE INGRESSO NA SOCIEDADE DATA DE SAIDA DA soc|EDADE DATA DE INICIO Do MANDATO DATA DE TÉRMINO DE MANDATO 
CRIÇAO DO CARGO DE DIREÇÃO (no caso de administradores) REPRESENTANTE LEGAL 
CPF 1 NIRE DO REPRESENTADO 
IINISTRADOR CPF DOS ADMINISTRADORES COM OS QUAIS ASSINA (no Caso de uso da ﬂrma em conjunto) 
šO DA FIRMA 
_ 
CPF CPF 
1 - ISOLADAMENTE 
CPF 
2 -_EM CONJ. CI ALGUNS GERENTES CPF CPF 3 -'EM CONJ. C/ TODOS OS GERENTES CPF 





`. i\' ~¬ ~,
\ 
fN|RE (da sede ou da miar, quando a sede for em outra UF) cooiso DA NATUREZA N° DE MATRICULA DO AGENTE 
JuRloicA AuxtL|AR oo ‹:oMERcio ' 
Ministério da indústria. do Comércio e do Turismo 
' 
' N° D0 PRÔTÔCOI-0 (USO da Juma C0m€fClﬂI) 
Secretaria de Comércio e Serviços - 
Departamento Nacional de Registro do Comércio 
J* ‹».‹*f“'*‹§"" H» ﬁ'*'*~' *aff ~››‹~«'e”1"f‹E~l'5%*I`¬ 'wi è‹››'==‹=*â¬ '=“¢ë'›iv.››â»*›.›:§~” 'tê*iti*i~úf~,.t»&›§'š**`*~3z¬z%i.'** .~r;'r~.‹:-'z*'»'#='féf*À›f.C‹z‹^~f-~à2§t%«ÉIa~?'-;~ 'à.èf"r ~' W . r ' -¬ .. ~' .-1 ' J ~ REQ ERIM tz* *z ~~ ‹=~‹~‹-~~z z. z. .› 
›› . Y fiz _~«‹›“"*-ref *f*»z~».r'‹'r¿`^:í>^›- »:*‹š»W!rr‹*~°z" «”›*”*-'*?““`.=~"f^fﬁ×. "* . r ﬁwä' 
NOME: 
ILMO SR. PRESIDENTE DA JUNTA COMERCIAL DO ESTADO DE SANTA CATARINA 
(da empresa ou do Agente Auxiliar do Comércio) 
requer a V.S° o deferimentofdo seguinte ator 
N° DE CÓDIGO - CÓDIGO 
VIAS DO ATO DO EVENTO QTDE. DESCRIÇÃO DO ATO/EVENTO Ill 
(vide instruções de preenchimento e tabela 2) 
V 








z‹ cz» ‹- « ' »"“=›“ , 
<¡ 
' 








,W "'›  ' ~ › ~."'«« f Ã. ‹*' . ' 
" 
.‹'‹êz*›v..€~'1›;@"-.›=‹r^.,`›,›'.ﬁér‹zr›^« › -:ft«.â:..‹z›,à;.~..t¡zé¿.¿,;«_.;z`;;."â‹~'z.« ›:.2~;~.›w_. 'z rf ia. “" ¬.›» »z , ,V * I ›~ . "*í'›».›‹i«‹zmâ~â^*tz»*%.».‹‹×- ra»-*Y:*‹1':*@r‹:à~~.-`wf=~z=”~f .â~.›'-tš5'*@;~‹~'f-õ'“~~: ¬. ~,z....~i“~§*“*.^id‹.›:~¬=*›'*ë v*v.`."I1~“="‹›'‹"I'§"" " ' I' M '” * " *`*' CI 
› » *l'.'"."*f_£-5. . .. ei* *»'¬v-,,-*=›" zza"°..ê›-^L~*Hâ .*""'*Í*; I ;‹«"'›='.~.q,~*Lli..¿›~t:~ ‹ ~#Í~' r, W. W ,› 'i 2;. ,gfzw ». “Qzf 
[:] oEc|sÃo s|NcuLAR [1 oEc|sÃo co|.r-;G|AoA 
Nome(s) EmpresariaI(als) lgual(ais) ou semeIhante(s):
_ 
C] SIM B SIM 
E NÃo /' / Data Responsável
_
/ É NÃO I Data Responsável 
DEc|sÃo s|NGui.AR 
EI Processo em exigência. (Vide despacho em folha anexa) 
E Processo deferido. Publique-se e arquive-se. 
Ú Processo deferido. Publique-se. 
DECISÃO COLEGIADA 
- 2' Exigência 
C' Processo em exigênciaz 
' 
|::| (Vide despacho em folha anexa) 
CI Processo defendo. Publique-se e arquive-se. À 
3' Exigência 4° Exigência 
_.íI¬¡¡¡a_1í 
3' Exigência 4' Exigência 
5' Exigência
_ 
W ' -f,«¬t -zw z. 
«, 
‹ ..r.¿'*.:*3;~_.›-'1`f.~›~***f ~›*.,,”« H 52 zä «t,:z'IÍ ‹1 





NEOUOIW OWOD EIJ.80d ONElﬂD3‹:I`3CI V_S3EIdWšl ECI OLNBWVHGVHONHHH - 
›EI2:IdWEI OWOO 3J.HOd ON3Í`I03d 3C| VS3äcIWEI 30 OLNBWVEIGVHONHBH ` 
d ON3fIO3d 30 VS3HdW3 OWOO VS3EIdW3OEIO|W ÉICI OLNBWVEIGVODNEIBH 
3J.80d ON3Í`IDãd 30 \'/SEIHdW3 30 OLNBWVHOVOONEISEICI 
609 ' oN o1NawvNo|oNnzi vuvzi oyóvziaomvv sauoiazusoó saoóvolzuoow 
sivó oN avNo|oNnzivvc|vziao1nv 'ivnizi ao vanmaav 










gëg N 'Ê Ifní 5;' 
‹. 
. DESCRIÇÃO DO ATO ' 
4
. 





















I* LO` [H L 
CD 













EN.C§RRëMÊNTo¬,DETFÀLEíi'ciÀàff›ﬂ'*T;f"*›F$ =..,§. T L '. ' '-“za 
.,<â'õw; Í§ê“zÀéúLrfA^éIõ%õëéFzí»;|õõâz>=;»fêf%~. «ff Í? ~ 
~.›~,¬_1¬_`_` ¬.‹ .TD ‹.za¬*22›.› .› J ›»_._¬ #33 
_ 
` 





O Z E) 
mz .Z ÊIMEEPIM . D. _ E ,M 91135-ä`{c¿:_ANçELv,›§MEN1í0f_E› _ _ l|vAMENTD`fD`_E~*ATo»§ '_:'zV f' 1 Ê; 19. ¡|' " .V * ' Í M ` `.' T zúvf ".\l1f 4 ' z' " z “ “-Í' ' '~'°'Iƒ1=`f › “I 
. . 
9: Í ?E>“íj_ñ§‹"_ÇÃo"f|`>'<ñ"R`ÕEfER' 
_ âêê. - 
~ âazz .›@I:I@AwâêLâMêuT° Eêâmëêêê EU » ~.<=Jﬂ.>N,, 
_ 8 "=SLLI§F1ë'1$zi&<L'9EÍë×š*3_,¢ELAM¡I;§Tc¿›¿ID LZAÇÃQF? _.. 3_ 
- F\¿'1f=J0~AME~J.<> *â‹~~ 1' If» «. 
zg.íT›Ê1<êé:1éEêS¿¿% ,mzõzm 
ââgâﬁ éâràêêsBô;'x1..;s.TQâE§:LIQs»¿12›s§ëf›:E ﬂ=.¿'2.'9IA.L< ¬~zâ-z››L ' 
efz1=:*f‹f*INDSRQN'BIEIRAQEWQENSTIDÉIAQ STRADø.›;‹§§=I1?lfêr9.ﬂﬁf<¿'§f.' . . 












. Agentes Auxiliares do Comércio 
MATRICULA DE TRADUTOR PUBLICO E INTERPRETE coMERc|AL CANCELAMENTO DE MATRIGULA DE TRADUTOR PÚBLICO E INTERPRETE 
coMERc|AL ‹' A 
NOMEAÇÃO *AD Hoc' DE TRADUTOR E INTERPRETE coMERc|AL 
TRANsFERENc|A DE TRADUTOR PUBLICO E INTERPRETE coMERc|AL PARA 
ouTRA uF › '- 
MATR¡cuLA DE LE|LoE|Ro ' ~ 
CANÇELAMENTD DE MATRIcuLA DE LE|LoE|Ro 
INDLGAÇÃD DE PREPosTo DE LE|LoE|Ro 
› _ 
D|sPEN§A_ DE PREPDSTD DE LE|LDE|Ro
_ MATRIcuLA DE ADM|N|sTRADoR DE ARMAZEM GERAL . 
cANcE_|.AMENTo DE MATR|cuLA DE ADM|N|sTRADoR DE ARMAZEM GERAL 
NDMEAÇÃDA DE PREPosTo DE ADM|N|sTRADoR DE ARMAZEM GERAL 
cANcE|.AMENTo DE NDMEAÇÃD DE PREPosTo DE ADM|N|s_TRADoR DE 
ARMAZÉM GERAL - . 
MATRIcuLA DE TRAP|cHE|Ro - 
cANcE|_AMENTo DE MATRIcuLA DE TRAP|cHE|Ro 
NDMEAÇÃD DE PREPosTo DE TRAP¡cHE|Ro * ~ 
cANcELAMENTo DE NDMEAÇÃD DE~PREPosTo DE TRA|=|cHE|Ro 
PuBL|cAÇÓEs RELATIVAS AAGENTES Aux|L|AREs Do coMERc|o 
_~ -Pedido de Reéonslderação e Re'c_urso ao Plenário 
PEDIDD DE REcoNs|DERAçÃo . ~ 
REcuRso_Ao PLENÁRIO 
DESISTÊNCIA DE RECURSO AO PLENÁRIO 
Recurso ao Ministro A _ 
REcuRso Ao MINISTRD DE EsTADo DA |NDúsTR|A. Do coMÉRc|D E Do 
TuR|sMo ~ . z -,
_ 
DEs|sTENc|A DE REçuRso_Ao M|N|sTRo DE EsTADo DA INDÚSTRIA. DD 
coMERc|o E Do TuR|sMo 
~- Carteira de Exercicio Prõﬁsslonal 
EXPEDIÇÃO DE CARTEIRA DE EXERCICIO PROFISSIONAL 
CANCELAMENTO DE CARTEIRA DE EXERCICIO PROFISSIONAL 
DEVOLUÇÃO DE CARTEIRA DE EXERCICIO PROFISSIONAL '- 
f9íE1äf<Éfí@z~@5Qez;;.T11UM5ÉfDâ-‹. *ff
E 
= -1I=€¡~>.~ -'.›‹r.v› ›.f¿¬ _. , V* _,_¡ _ › _ V xy; A* L ¬ 1 › › ...I 





RTEI 5v¿E›?ÊR?:' §5«-ADM"mJ§TR2§DÉ;gR;Dšš‹gg|E§9èšADz# 
112* «ÉÍCARTEIRAYDEIEÊRÇPÍPRDEIÊÍ ADM|'r~i|$,¶RADDRi|í1'E'*-GDcI›E:E›Ê7Az . L ..¢.,/¶ _‹T›‹ ‹x.~.-¬T..,z..‹¬z--»~-- ¬,.L.-é..I...¬_.‹..af..¬v._....... _.¬...T..‹,f...,z...§ ,..¬. ¡.¬.,.Wz. ....¬ -A* AR;nE|_R¿yDEâE×ERDRERQEIHRADDTDR1PuqLLGç›1EâINT TE¿__§f_¿
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APÊNDICES
APÊNDICE A
INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS PARA LEVANTAMENTO DE HÂBITOS DE COMPRA DOS 
CONSUMIDORES EM POTENCIAL DE LOJA DE TRABALHOS MANUAIS 
›sl:aríamos de convidá»-lo a colaborar com uma pesquisa que stá sendo desenvolvida para o 
:balho de conclusão do curso de administração da Universidade Federal de Santa Catarina que 
m como objetivo levantar os hábitos de compra dos consumidores potenciais de uma loja de 
abalhos manuais (tricô, crochê e bordado ponto cruz). " 
' Agradecemos a sua atençao. 




se ser iroóoquzszzonàfroz :j:10z›aiz[:_"::] 
Í 0' " ' - 
'V
s 
_Você faz algum trabalho artesanal? _ , 
Sim 
_ Não. Qual o motivo? 
A 
(Passar para pergunta 12) - 
._Quais os tipos de trabalho artesanal que você faz? 
_ Tricô
' 
_, Crochê _ 
_ Bordado ponto cruz 
_~ Outros: - 
. Com que freqüência você faz trabalhos manuais? 
_ Eventualmente 
_ Mensalmente 
_ Semanalmente V 
_-Diariamente
_ 
_Em que local você compra o material para fazer trabalhos manuais? (Apenas 1 alternativa)
_ 
_* Lojas do comércio varejista do centro ' . - . A 
_ Lojas do comércio varejista do bairro onde mora 
_ Lojas especializadas em produtos para trabalhos manuais 
_ Em locais onde são ministrados cursos de trabalhos manuais 
Outros. Quais? ' ' 
l_Qual o motivo que a leva' a comprar neste local ? 
_ Localização
` 
_ Atendimento _ 
A " 
_ Preço ' 






Í. Qual o valor médio dos seus gastos mensais com a compra de materiais ? (Apenas 1 alternativa) 
"Í Até Rs 25,00
0 
Ç] oe Rs 26,00 a Rs 50,00 
-
' 
De R$ 51,00 a R5 75,00 
De Rs 76,00 a R$ 100,00 - 
Mais-.de Rs 101,00 
Não sabe estimar - 
`. -Qual a forma de pagamento que você utiliza na compra de materiais com maior freqüência? 
E as 1 altematíva) .
_ 
Íänheiro - 
Cheque à vista 
Cheque pré-datado * 
Cartão de crédito 
Cartão de débito 






1. O que você considera mais importante em uma loja de produtos para trabalhos manuais
Ã 





_Você já precisou trocar materiais com defeito? 
¬ Sim (Passar para Pergunta 10) 
_ Não (Passar para Pergunta _11) 
Qual o seu grau de satisfação com a troca dos materiais com defeito? (Apenas 1 altemativa) 







nas 1 aitemativa) 
Atendimento 
Localização » 
Preço . " 
Variedade_de produtos _ 
Cursos (tricô, crochê, bordado, outros) 
Outros: ~
3 S 00. 
_.. 
L2. Idade: 
15 a 25 anos 
26 a 35 anos 
36 a 45 anos ' 
46 a 55 anos 
56 a 75 anos 
Mais de 75 anos 
Liz. Estado`civ¡l: 









4 ﬁlhos ou mais 
Sem ﬁlhos 
15. Nível de scolaridade: 
â 
1° grau inoompleto 
1° grau oompleto 
2° grau inoompleto
_ 
2° grau completo 
` 
Superior incompleto - 
Superior completo 
Sem escolaridade 
16. Ocupaçao proﬁssional - 











Até Rs 500,00 
De Rs 501,00 a Rs 1.000,00 
DE 1.001,00 a R$ 1.500,00 
De Rs 1.501,00 a Rs 2.000,00 
Mais de Rs 2.001,00 
Grato pela atenção!
